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INTRODUZIONE
La disciplina  della  concorrenza costituisce  un elemento essenziale
dell’integrazione europea, in quanto deve consentire alle imprese di
competere a parità di condizioni sui mercati di tutti gli Stati membri,
assicurare  la  concorrenzialità  dei  loro  prodotti  e  servizi  sul  piano
mondiale, e al contempo tutelare nel modo migliore i consumatori
europei. 
Uno degli obiettivi primari del Trattato di Roma, infatti, era quello di
realizzare  “un  regime  inteso  a  garantire  che  la  concorrenza  non
[fosse] falsata nel mercato interno” (art.3 lett. g). Oggi, l' art. 4 del
TFUE  afferma  che  l'Unione  ha  competenza  esclusiva  nella
“definizione delle regole di concorrenza necessarie al funzionamento
del mercato interno”.
Sulla base di quanto detto risulta di importanza cruciale e di estrema
attualità analizzare il rapporto tra la normativa antitrust dell'Unione
Europea  ed  uno  dei  settori  economicamente  più  rilevanti  e
competitivi, quale quello automobilistico.
In  questa  trattazione  si  vuole  analizzare  il  difficile  compito  di
regolamentazione  della  materia,  posta  in  essere  dalle  istituzioni
dell'Unione  Europea,  nella  duplice  esigenza  di  proteggere  sia  i
consumatori dai rischi di un mercato interno non concorrenziale; sia
la  competitività  delle  case  automobilistiche  attraverso  previsioni
normative non troppo rigide.
Nel primo capitolo verrà esaminata la disciplina sulle intese vietate
partendo  dall'esperienza  statunitense  per  arrivare  all'attuale
previsione  contenuta  nel  Trattato  sul  funzionamento  dell'Unione
Europea. Verrà rivolta molta attenzione ai meccanismi di esenzione
del divieto generale previsti dal Trattato e in particolare alle modalità
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con cui vengono concessi.
Nel  secondo  capitolo  verrà  introdotta  la  nozione  di  contratto  di
distribuzione  –  spiegandone  l'origine  storica  e  l'attuale  elevata
diffusione – e verrà inquadrata nel contesto normativo dell'Unione
Europea alla luce dei Regolamenti n. 2790/1999 e n. 330/2010.
Nel  terzo  capitolo  sarà  compiuta  una  disamina  storica  dei
Regolamenti  di  esenzione  per  il  settore  della  distribuzione  degli
autoveicoli  posti  in  essere  dalla  Commissione  a  partire  dal  1985,
sottolineando gli aspetti  critici di ciascuno di essi e i motivi per cui
sono stati sostituiti nel corso del tempo.
Nel quarto capitolo entriamo nel vivo della trattazione analizzando la
disciplina attuale, come risulta dalla riforma del 2010. I Regolamenti
n.  330/2010  e  n.  461/2010  verranno  descritti  in  modo  dettagliato
sottolineando gli elementi di discontinuità tra questi e i regolamenti
previgenti.  Inoltre  verrà  fatta  una  lettura  critica  di  questo  nuovo
intervento  normativo,  evidenziando gli  aspetti  che  si  sono rivelati
controproducenti.
Infine  nel  quinto,  ed  ultimo,  capitolo  verrà  descritta  la  prassi
applicativa della normativa antitrust  nel settore automobilistico.  In
particolare verranno trattati  tre temi particolarmente rilevanti  quali
quello  dell'accesso  alle  informazioni  tecniche  per  i  riparatori
indipendenti,  quello  del  del  commercio  parallelo  e  quello  relativo
alla riorganizzazione della rete distributiva in seguito all'emanazione
del  Regolamento  n.  1400/2002.  Durante  l'illustrazione  di  questi
argomenti verranno  fatti  costanti  riferimenti  alle  decisioni  della
Commissione  e  le  sentenze  della  Corte  di  Giustizia  che  si  sono
susseguite.
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CAPITOLO I
LE INTESE ANTICONCORRENZIALI
1. La distinzione tra intese lecite ed intese illecite. La rule of
reason nel diritto antitrust americano.
La concorrenza è riconosciuta come un bene giuridico meritevole di
tutela.  Per  porre  in  essere  tale  tutela  è  necessario  individuare  un
criterio che permetta di distinguere, nell'ambito degli accordi privati
che in vario modo possono influire sui processi concorrenziali, intese
lecite e intese illecite.
Nella storia del diritto antitrust, è basilare soffermarci sull'esperienza
giuridica  americana,  e  in  particolare  sulla  distinzione  fra  intese
vietate per se e intese vietate solo in seguito di un esame in concreto
del contenuto delle stesse, alla luce della rule of reason.
Storicamente, l'esperienza americana si è costruita sulla base di una
iniziale  interpretazione  letterale  del  divieto  contenuto  nella  Sec.1
dello  Sherman  Act,  che  fa  riferimento  alla  figura  tradizionale  di
common law del contract in restraint of trade1.
Nel  1911  si  verificò  un  importante  cambio  di  rotta  nella
giurisprudenza  statunitense.  Infatti,  la  Corte  Suprema  attestò  il
principio secondo cui il divieto della legge antitrust dovesse  essere
interpretato alla luce della rule of reason, e quindi facendo prevalere
il criterio teleologico su quello letterale.
L'esperienza successiva sviluppò il “criterio della ragione” nel senso
che, per alcuni tipi di intese, potessero ravvisarsi ragionevoli cause di
giustificazione,  ma  per  altre  no:  da  qui  la  nota  dicotomia,
1 LIBERTINI, “Le intese illecite”, in “I contratti  nella concorrenza” a cura di
CATRICALA' e  GABRIELLI, Torino 2011, p.82.
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nell'antitrust americano, fra divieti  antitrust  applicabili  di  per se e
divieti  soggetti  alla  rule of reason.  La tesi  di  fondo è stata quella
secondo cui  l'applicazione  del  divieto  su base letterale  (per  se)  si
giustifica  per  quegli  “agreements  or  practices  which,  because  of
their  pernicious  effect  on  competition  and lack  of  any  redeeming
virtue are conclusively presumed to be unreasonable and therefore
illegal without elaborate inquiry as to the precise harm they have
caused or the business excuse for their use2”. Negli altri casi, cioè a
fronte di un ragionevole dubbio che l'intesa possa avere una qualche
redeeming  virtue,  il  giudizio  di  liceità/illiceità  deve  essere  invece
svolto dal giudice, alla luce della rule of reason3.
Nella storia del diritto antitrust americano possiamo riscontrare una
prima fase, in cui vi era l'inclinazione al riconoscimento di divieti di
per  se,  e  una  seconda  fase,  iniziata  nel  1970  e  concomitante
all'affermazione  delle  idee  della  scuola  di  Chicago,  che  ha  visto
prevalere la tendenza opposta.
Da quel momento, l'esperienza recente dell'antitrust americano si è
caratterizzata per un progressivo processo di espanzione della rule of
reason rispetto  all'applicazione  per se dei  divieti  antitrust.  Questa
inversione di tendenza si giustifica per la difficoltà di applicare, nel
diritto della concorrenza, la regola dell'illiceità dell'oggetto, cioè di
considerare  illecite  per  se determinate  prestazioni  sulla  base della
sola configurazione tipica dell'oggetto medesimo, e senza un analisi
del contesto economico in cui le prestazioni vengono a collocarsi.
2 Definizione citata dalla sentenza della Corte Suprema Northern Pacific R. Co.
v. United States, 356 U.S. 1, 5 (1958).
3 LIBERTINI, op. cit. p.83.
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2.  Le  intese  illecite  nel  diritto  dell'Unione  Europea.  Il
rapporto fra il primo e il terzo paragrafo dell'art. 101 TFUE.
L'esperienza europea per quanto riguarda la disciplina delle intese è
molto diversa da quella americana.
L'art.  101  TFUE4 articola  il  divieto  delle  intese  in  due  diverse
previsioni.  Il  paragrafo  1  definisce  l'oggetto5,  od  effetto6,
4 Ai sensi dell'art. 101 TFUE, “1. Sono incompatibili con il mercato interno e
vietati tutti gli accordi tra imprese, tutte le decisioni di associazioni di imprese e
tutte le  pratiche concordate che possano pregiudicare il  commercio tra Stati
membri e che abbiano per oggetto o per effetto di impedire, restringere o falsare
il gioco della concorrenza all'interno del mercato interno ed in particolare quelli
consistenti nel:
a) fissare  direttamente  o  indirettamente  i  prezzi  d'acquisto  o  di  vendita
ovvero altre condizioni di transazione;
b) limitare o controllare la produzione, gli sbocchi, lo sviluppo tecnico o gli
investimenti;
c) ripartire i mercati o le fonti di approvvigionamento;
d) applicare,  nei  rapporti  commerciali  con  gli  altri  contraenti,  condizioni
dissimili per prestazioni equivalenti, così da determinare per questi ultimi
uno svantaggio nella concorrenza;
e) subordinare la conclusione di contratti all'accettazione da parte degli altri
contraenti di prestazioni supplementari, che, per loro natura o secondo gli
usi commerciali, non abbiano alcun nesso con l'oggetto dei contratti stessi.
    2. Gli accordi o decisioni, vietati in virtù del presente articolo, sono nulli di
pieno diritto.
   3.  Tuttavia,  le  disposizioni  del  paragrafo  1  possono  essere  dichiarate
inapplicabili:
       —   a qualsiasi accordo o categoria di accordi fra imprese,
       —   a qualsiasi decisione o categoria di decisioni di associazioni di imprese, e
       —   a qualsiasi pratica concordata o categoria di pratiche concordate,
      che contribuiscano a migliorare la produzione o la distribuzione dei prodotti o a
promuovere il progresso tecnico o economico, pur riservando agli utilizzatori
una congrua parte dell'utile che ne deriva, ed evitando di
     a) imporre alle imprese interessate restrizioni che non siano indispensabili per
         raggiungere tali obiettivi;
     b) dare a tali imprese la possibilità di eliminare la concorrenza per una parte
          sostanziale dei prodotti di cui trattasi.”
5 Le  restrizioni  per  oggetto sono  quelle  che,  per  loro  stessa  natura,  possono
restringere la concorrenza. Con il termine “oggetto” ci si riferisce all'oggettivo
scopo  e  significato  che  l'intesa  assume  nel  proprio  contesto  economico  di
riferimento.
6 Le  restrizioni  per  effetto sono quelle  che,  ancorchè  non abbiano uno scopo
oggettivo di restringere la concorrenza, sono comunque idonee a pregiudicare il
libero  gioco  concorrenziale.  Gli  effetti  prodotti  da  un'intesa  devono  essere
apprezzati “nel contesto economico e normativo in cui vengono ad inserirsi ed
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anticoncorrenziale,  come  “impedire,  restringere  o  falsare  la
concorrenza”.  Tuttavia,  la  portata  sostanziale  del  divieto  è
determinata  dal  paragrafo  3,  dove  è  stabilita  l'inapplicabilità  del
divieto  alle  intese  che  rispondano  ad  una  serie  di  condizioni  ivi
elencate.
Nel primo periodo in cui è stato applicato l'art.  101 TFUE, i  due
paragrafi  sono  stati  letti  in  modo  disgiunto:  nel  par.  1  è  stato
riconosciuto un divieto dal contenuto molto esteso, vincolante  ope
legis, perciò la violazione, o la non violazione, dello stesso poteva
essere fatta valere direttamente da qualsiasi  autorità, giudiziaria o
amministrativa, di ogni Stato membro; il par. 3 è stato letto invece
come  una  norma  che  consentiva  una  autorizzazione  in  deroga
(“esenzione”  nel  testo  normativo),  ma  solo  a  seguito  di  un
provvedimento  amministrativo,  di  natura  costitutiva,  della
Commissione,  la  quale  godeva  della  competenza  esclusiva  sulla
materia. L'interpretazione dell'art. 101, in base all'impostazione del
Regolamento  n.  17/1962,  suggeriva,  perciò,  la  distinzione  tra  un
primo livello  di  divieto  delle  intese  anticoncorrenziali,  applicabile
ope  legis,  ed  un  secondo  livello7,  operante  solo  a  seguito  di  una
decisione caso per caso e al rifiuto dell'autorizzazione in deroga della
Commissione8. 
Le  autorità  comunitarie  si  sono  sempre  rifiutate  di  interpretare  il
primo paragrafo come espressione di un divieto  per se, fondato sul
semplice accertamento dell'oggetto negoziale. Fin dall'inizio è stato
in cui possono aggiungersi altri fattori, per influire cumulativamente sul gioco
della  concorrenza”  (v.  Corte  di  Giustizia,  sentenza 16  dicembre  1975,
Coòperatieve  vereni-ging  «Suiker  Unie»  UA  e  altre c.  Commissione  delle
Comunità  europee,  cause  riunite  40-48/73,  50/73,  54-56/73,  111/73,  113-
114/73).
7 Questo  schema  “divieto  generale”  /  “deroga  per  volontà  discrezionale  del
decisore politico-amministrativo” ha antiche radici nel diritto europeo, e trova
la sua espressione storica più completa nello Statute of Monopolies inglese del
1623.
8 LIBERTINI, op. cit. p.85.
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asserito invece che, ai fini dell'applicazione del divieto dell'art. 101.1
TFUE, non è sufficiente  una limitazione della  libertà  di  iniziativa
economica;  occorre,  affinché  possa  essere  riconosciuta  un'intesa
restrittiva della concorrenza, che l'alterazione del normale gioco del
mercato sia anche fandata, sì da suscitare, ad un esame prima facie,
l'esigenza di un esame più approfondito degli effetti economici. Per
applicare il paragrafo 1 in modo corretto è necessario verificare la
restrizione  della  concorrenza  in  modo  oggettivo,  evitando  di
effettuare  bilanciamenti  tra  effetti  positivi  e  negativi  dell'accordo;
questi devono essere accertati, invece, in un secondo momento, con
l'applicazione della disposizione del par. 3.
Per molto tempo l'art. 101 TFUE è stato letto, per quanto riguarda la
relazione fra par. 1 e par. 3, come una specie di doppio grado di rule
of reason, con una prima serie di fattispecie in cui la valutazione di
non  restrizione  della  concorrenza  risultava  più  agevole,  sì  da
permettere  immediatamente  una  dichiarazione  di  non applicazione
del divieto, ed una seconda serie di fattispecie, più complesse, in cui
appariva necessario un atto amministrativo della Commissione, per
giustificare la non applicazione del divieto.
Concludendo,  il  diritto  europeo  della  concorrenza  non  contiene
divieti  assoluti  per  se di  determinati  tipi  di  intese.  Anche  se
l'esperienza applicativa ha portato ad individuare una serie  di  c.d.
hard core restrictions, permangono notevoli divergenze con i divieti
americani per se, rispetto ai quali la presunzione è stata intesa per
lungo  tempo,  ed  è  tuttora  prevalentemente  intesa,  come  assoluta.
Tuttavia,  come  osservato  nel  paragrafo  precedente,  l'evoluzione
recente del diritto americano è piuttosto nel senso di relativizzare la
presunzione, così avvicinando la regola operativa americana a quella
europea.
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3. I cambiamenti apportati con il Regolamento n. 1/2003.
Il  quadro  interpretativo  sinteticamente  descritto  nel  precedente
paragrafo è cambiato con la c.d. modernizzazione del diritto antitrust
europeo  messa  in  atto  attraverso  il  Regolamento  n.  1/20039.  Le
ragioni politiche dell'emanazione di questo importante regolamento
sono rinvenibili nel tentativo di evitare alla Commissione gran parte
del  lavoro  di  routine,  per  consentire  a  questa  di  dedicarsi  ad
interventi  repressivi  mirati  sui  grandi  cartelli  e  sui  monopoli  di
dimensione sovranazionale.
A  tale  fine  il  sistema  di  “divieto/esenzione  in  deroga”  è  stato
sostituito con un sistema di eccezione ope legis al divieto. Il giudizio
circa la portata degli effetti anticoncorrenziali è quindi oggi possibile
anche in via decentrata ed anche attraverso la decisione di un singolo
giudice o di una autorità amministrativa nazionale10.
Con questo intervento normativo è stata adottata una soluzione simile
a quella utilizzata negli Stati Uniti circa l'applicazione diretta della
norma antitrust di divieto delle intese nella sua interezza, da parte di
qualsiasi  autorità  competente;  bisogna  comunque  sottolineare  la
differenza  costituita  dal  fatto  che  la  clausola  generale  di
ragionevolezza è sostituita, nell'ordinamento europeo, da criteri più
definiti, quali sono quelli descritti nell'art. 101.3 TFUE.
Per  arrivare  a  questo  risultato,  la  Commissione  ha  dovuto  prima
preannunciare (con il Libro bianco del 199911), e poi applicare, una
interpretazione dell'art. 101.3 TFUE completamente diversa da quella
che era stata seguita per circa mezzo secolo. Il testo era sempre stato
9 Regolamento  n.  1/2003  del  Consiglio,  del  16  dicembre  2002,  concernente
l'applicazione delle regole di concorrenza di cui agli articoli 101 e 102 TFUE,
in GUCE n. L 1/1.
10 LIBERTINI, op.  cit., p.90.
11 Libro bianco della Commissione Europea, sulla modernizzazione delle norme 
per l’applicazione degli articoli 85 e 86 del Trattato, in GUCE n. C132 del 12 
maggio 1999.
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interpretato nel senso che la dichiarazione di inapplicabilità avesse
valore  costitutivo,  e  quindi  operasse  sostanzialmente  come
un'autorizzazione  in  deroga  al  divieto,  senza  la  quale  l'intesa
rimaneva comunque illecita o nulla, anche se in possesso dei requisiti
sostanziali per ottenere l'autorizzazione. Con la nuova interpretazione
la  “dichiarazione  di  inapplicabilità”  assume  invece  valore
ricognitivo,  perciò  l'intesa  in  possesso  dei  requisiti  previsti  dalla
legge è lecita, e negozialmente valida,  ab initio, senza necessità di
alcun esame preventivo da parte dell'autorità antitrust12. 
In altre parole,  prima dell'entrata in vigore di tale regolamento,  la
disciplina delle intese era soggetta al c.d. regime di autorizzazione, in
base  al  quale  le  imprese  notificavano  alla  Commissione,  in  via
preventiva, gli accordi che erano intenzionate a porre in essere sul
mercato, in modo tale da ottenere, in via preventiva, l'autorizzazione
della  Commissione  stessa  alla  realizzazione  dell'accordo.  Se,  in
relazione  ad  un accordo,  la  Commissione  accertava  la  sussistenza
delle quattro condizioni di cui all'art.101, par. 3, la stessa provvedeva
ad accordare  la  c.d.  esenzione  individuale dal  divieto  delle  intese
restrittive  della  concorrenza.  L'esenzione  individuale  si
contrappone(va) alla c.d.  esenzione per categoria riconosciuta dalla
Commissione  in  appositi  regolamenti  con  riferimento  invece  a
categorie  di  accordi  (vedi  dopo).  Con  l'entrata  in  vigore  del
Regolamento  n.  1/2003  gli  accordi,  le  decisioni  e  le  pratiche
concordate  di  cui  all'art.  101,  par.  1,  TFUE  che  soddisfano  le
condizioni di cui all'art. 101, par. 3, TFUE non sono vietati senza che
occorra  una  previa  decisione  in  tal  senso.  Pertanto  l'applicazione
dell'art. 101, par. 3, TFUE viene qualificata come una vera e propria
eccezione  il  cui  riconoscimento  non  si  fonda  più  da  un
provvedimento di un'autorità preposta alla tutela della concorrenza,
12 LIBERTINI, op. cit., p.91.
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ma si fonda direttamente sulla legge: si passa quindi dal  regime di
autorizzazione al  regime  di  eccezione  legale.  Ne  consegue  che
eventuali  contestazioni  di  legittimità  di  un  accordo  per
incompatibilità con l'art.101, par. 3, TFUE potranno essere sollevate,
innanzi alla Commissione, come eccezione da parte di chi ne abbia
interesse  o  comunque,  direttamente,  anche  da  parte  della  stessa
Commissione d'ufficio.
In base a quanto osservato, il rapporto fra il par. 1 e il par. 3 dell'art.
101 può essere ricostruito su basi diverse: il giudizio sulla liceità o
meno dell'intesa è il risultato finale di una valutazione complessiva
della fattispecie,  che comprende tanto i  requisiti  di base perché si
possa  parlare  di  intesa  restrittiva  della  concorrenza,  quanto  la
mancanza di quei requisiti che consentono – ai sensi dell'art. 101.3 –
di escludere l'operatività del divieto13.
Sul piano del diritto positivo, la reale differenza fra regola del par. 1
e regola del par. 3 si riferisce dunque, oggi, al solo profilo probatorio:
spetta all'autorità antitrust provare la sussistenza dei requisiti perché
possa  parlarsi  di  restrizione  della  concorrenza;  spetta  invece  alle
imprese interessate provare che l'intesa porta con sé i  guadagni di
efficienza e gli altri requisiti idonei a giustificarne l'esenzione14.
4.  Il  divieto  generale  previsto  dal  paragrafo  1  dell'art.  101
TFUE.
Il  primo  paragrafo  dispone  un  divieto  generale,  integrato  da  un
elenco  esemplificativo  di  intese  suscettibili  di  restringere  la
concorrenza.  Sono  vietate,  come  già  accennato,  le  intese15 che
13 LIBERTINI, op. cit., p.92.
14 LIBERTINI, op. cit., p.94.
15 Esistono tre tipi di intesa:
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“possano pregiudicare il commercio tra Stati membri e che abbiano
per oggetto o per effetto di impedire, restringere o falsare il gioco
della concorrenza all'interno del mercato interno”.
Un'intesa è restrittiva della concorrenza ai sensi dell'art.101.1 TFUE
se comporta una limitazione alla libertà d'azione imprenditoriale di
una o più delle imprese partecipanti all'intesa stessa e se una o più
delle imprese partecipanti all'intesa godano di un, sia pure limitato,
potere di mercato, da intendersi in senso lato, cioè come vantaggio
competitivo differenziale nei confronti dei concorrenti16.
È importante citare gli Orientamenti sulle restrizioni verticali entrati
in  vigore  nel  giugno  2010,  i  quali  contengono  indicazioni  circa
l'accertamento di un eventuale violazione dell'art.  101.1 TFUE. La
Commissione dispone, in tale norma, che l'autorità antitrust  debba
prendere in esame i seguenti elementi:
a) la natura dell'accordo;
• Il primo tipo di intesa è l'accordo tra imprese. Affinché vi sia accordo è
sufficiente  l'esistenza  di  una  volontà  congiunta  di  comportarsi   in  un
determinato modo, senza che vi sia la necessità di un contratto formale
giuridicamente vincolante.  Sono vietati  sia  gli  accordi orizzontali,  cioè
quegli accordi posti in essere da imprese collocate su un piano paritetico
che abbiano come fine quello di suddividersi il mercato, sia gli accordi
verticali (accordi  presi  in  esame  in  questa  trattazione),  i  quali  sono
conclusi tra due o più imprese operanti ciascuna ad un livello differente
della  catena  di  produzione  o  di  distribuzione  e  che  si  riferiscono  alle
condizioni  in  base  alle  quali  le  parti  possono  acquistare,  vendere  o
rivendere determinati beni o servizi.                       
• La seconda categoria di intese è quella delle decisioni di associazioni di
imprese. In  questa  categoria le  imprese  di  un determinato settore  non
stipulano direttamente dei contratti o degli accordi con altre imprese, ma
seguono  il  contenuto  della  decisione,  adottata  e  posta  in  essere
dall'associazione di cui fanno parte le imprese.
• Terzo  e  ultimo tipo  di  intesa  è  la  pratica  concordata.  La  nozione  di
pratica  concordata  corrisponde  ad  una  forma  di  coordinamento  delle
attività delle imprese che, senza spingersi fino all'attuazione di un vero e
proprio accordo, sostituisce scientemente una cooperazione pratica tra di
loro  ai  rischi  della  concorrenza.  I  criteri  del  coordinamento  e  della
collaborazione vanno intesi alla luce della concezione inerente alle norme
del trattato in materia di concorrenza e secondo la quale ogni operatore
economico  deve  autonomamente  determinare  la  politica  che  intende
seguire sul mercato comune. 
16 LIBERTINI, op. cit., p.97.
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b) la posizione di mercato delle parti;
c) la posizione di mercato dei concorrenti;
d) la posizione di mercato degli acquirenti dei prodotti oggetto
del contratto;
e) le barriere all'ingresso nel mercato;
f) la maturità del mercato;
g) il  livello  della  catena  commerciale  [le  restrizioni  al  livello
dell'ingrosso sono considerate meno pericolose di quelle che
operano a livello di dettaglio];
h) la natura del prodotto;
i) altri  fattori  [ad  esempio  l'effetto  cumulativo  di  una  rete  di
pratiche parallele]17.
Tale  classificazione,  posta  in  essere  dalla  Commissione  negli
Orientamenti  del  2010,  svolge  una  funzione  di  garanzia  per  le
imprese:  un'autorità  antitrust  non  può  avviare  un'indagine  su  una
intesa senza aver prima realizzato un'approfondita analisi di mercato
ed avere acquisito il fondato sospetto che l'intesa sia pregiudizievole
per i consumatori. 
L'art.  101.1  TFUE,  come  accennato,  contiene  un  elenco
esemplificativo  di  intese  vietate.  Queste  fattispecie  sono  definite
secondo un unico criterio, che è quello dei possibili, diversi oggetti
od effetti anticoncorrenziali. Questi possibili effetti, per riprendere il
dettato normativo, sono i seguenti:
a) fissare direttamente o indirettamente i prezzi d'acquisto o di
vendita ovvero altre condizioni contrattuali;
b) impedire o limitare la produzione, gli sbocchi o gli accessi al
mercato, gli investimenti, lo sviluppo tecnico o il progresso
tecnologico;
c) ripartire i mercati o le fonti di acquisto;
17 Comunicazione della Commissione “Orientamenti sulle restrizioni verticali” ,
del 19 maggio 2010, [2010/C 130/01], GU C 130/1, punto 111.
17
d) applicare,  nei  rapporti  commerciali  con  altri  contraenti,
condizioni  oggettivamente  diverse  per  prestazioni
equivalenti,  così  da  determinare  per  essi  ingiustificati
svantaggi nella concorrenza;
e) subordinare  la  conclusione  di  contratti  all'accettazione  da
parte di altri contraenti di prestazioni supplementari che, per
loro  natura  o  secondo  gli  usi  commerciali,  non  abbiano
alcuna connessione con l'oggetto dei contratti stessi.
Questa  elencazione  corrisponde,  sostanzialmente,  ad  una
stratificazione storica delle esperienze giurisprudenziali in materia di
intese illecite. Essa comprende quelle figure che, mano a mano, sono
state  tipizzate  nel  corso  dell'esperienza  applicativa  dell'antitrust
americano.  L'elencazione  ha  dunque  carattere  casistico,  anziché
sistematico18.
In dottrina si è sentita l'esigenza di classificare in modo migliore e
più sistematico le intese.  In tal  senso la  distinzione fondamentale,
accettata senza eccezioni in tutte le esperienze antitrust è quella tra
intese orizzontali e intese verticali. Le prime sono intese fra imprese
che operano allo stesso livello di mercato e quindi condividono la
sfera dei potenziali acquirenti dei beni o servizi prodotti; le seconde
sono,  invece,  accordi  tra  imprese  che  operano  a  diversi  livelli  di
mercato  e  che,  quindi,  condividono  solo  la  sfera  degli  acquirenti
finali dei prodotti.
La  distinzione  tra  questi  due  tipi  di  accordi  è  molto  importante
perché  le  intese  orizzontali  hanno  un  oggetto  tipicamente
anticoncorrenziale e quindi sono considerate,  in linea di principio,
pericolose per il buon funzionamento del mercato. Le intese verticali,
invece, non hanno un oggetto direttamente anticoncorrenziale, perché
sono poste in essere fra imprese complementari e non concorrenti.
18 LIBERTINI, op. cit., p.107.
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Possono però avere clausole accessorie con oggetto restrittivo della
concorrenza o avere comunque un effetto restrittivo indiretto. In ogni
caso, le intese verticali sono considerate in linea di principio meno
pericolose per il buon funzionamento del mercato, e perciò soggette a
criteri di valutazione giuridica differenti19.  
5. Gli accordi “de minimis”
“L'accordo  non ricade sotto il divieto [dell'art. 101, par. 1, TFUE]
qualora,  tenuto  conto  della  debole  posizione  dei  partecipanti  sul
mercato dei prodotti di cui trattasi,  esso  pregiudichi il mercato in
misura  irrilevante”20.  Nella  “Comunicazione  de  minimis”21,  la
commissione chiarisce che, quando il potere di mercato delle parti di
un'intesa  è  trascurabile,  si  presume  che  gli  effetti  restrittivi
discendenti  da  tale  intesa  siano,  a  loro  volta,  trascurabili  per  la
concorrenza  e  dunque  non sensibili.  La  Commissione  ha  stabilito
alcune soglie di potere di mercato (soglie de minimis) rispettate le
quali si presume che il potere di mercato delle parti di un accordo sia
trascurabile e perciò legittimo sotto il profilo antitrust. Nel dettaglio,
se  le  imprese  sono  concorrenti,  la  soglia  de  minimis  è  rispettata
quando  queste  hanno,  congiuntamente,  una  quota  di  mercato  non
superiore al 10%; se le imprese non sono concorrenti, la soglia de
minimis è rispettata quando le imprese hanno, individualmente, una
quota non superiore al 15% del mercato rilevante. È prevista anche
un'ulteriore  soglia  del  5%  per  gli  accordi  la  cui  sovrapposizione
genera un effetto anticoncorrenziale.
19 LIBERTINI, op. cit., p.108.
20 Sentenza CGCE 9 luglio 1969, Volk c. Vervaecke, [causa 5/69].
21 Comunicazione della Commissione relativa agli accordi di importanza minore
che  non determinano restrizioni  sensibili  della  concorrenza  ai  sensi  dell'art.
101, par. 1 TFUE, in GUCE C 368, del 22 dicembre 2001, p.13 e ss.
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6. Le condizioni per le esenzioni.
Il terzo paragrafo dell'art. 101 TFUE  permette di non applicare il
divieto  previsto  dal  par.  1  a  tutte  le  intese  “che  contribuiscano  a
migliorare  la  produzione  o  la  distribuzione  dei  prodotti  o  a
promuovere il  progresso tecnico o economico, pur riservando agli
utilizzatori una congrua parte dell'utile che ne deriva, ed evitando di:
         a) imporre alle imprese interessate restrizioni che non siano
             indispensabili per raggiungere tali obiettivi;
         b) dare a tali imprese la possibilità di eliminare la concorrenza
 per una parte sostanziale dei prodotti di cui trattasi.”
Sono  possibili  pertanto  deroghe  (“esenzioni”)  che  possono  essere
poste in essere attraverso regolamenti  ad hoc,  in via generale,  per
determinati tipi di accordi. 
Il giudizio di indispensabilità consta di tre momenti: in primo luogo
si deve verificare che il coordinamento sia necessario, in alternativa
ad un'azione indipendente delle imprese coinvolte; in secondo luogo,
si deve verificare che l'ipotesi di  coordinamento sia effettivamente
necessaria  per  il  raggiungimento  del  guadagno  di  efficienza  che
l'intesa  propone;  in  terzo  luogo,  si  deve verificare che l'ipotesi  di
coordinamento prescelta sia la meno restrittiva fra quelle possibili.
7. Segue: I regolamenti di esenzione per categoria.
Per  determinate  tipologie  di  accordi,  le  autorità  antitrust hanno
individuato  alcune condizioni,  essenzialmente  basate  sul  potere  di
mercato  esercitato  dalle  imprese  parti  di  un  accordo,  in  presenza
delle quali si presume che l'accordo stesso sia compatibile con l'art.
101, par.  3 TFUE e,  dunque, legittimo dal punto di vista antitrust
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senza che sia necessario condurre una valutazione degli effetti che
quell'accordo  comporta  sulla  concorrenza.  Tali  condizioni  sono
delineate  in  appositi  regolamenti  –  regolamenti  di  esenzione  per
categoria -  che il legislatore europeo ha adottato con riferimento ad
alcune categorie di accordi22. In sostanza, un accordo che soddisfa le
condizioni  previste  dal  relativo  regolamento  di  esenzione  per
categoria e basate essenzialmente sul potere di mercato delle parti è
considerato legittimo sulla base della normativa antitrust, senza che
sia  necessario  effettuare  ulteriori  valutazioni.  I  regolamenti  di
esenzione  per  categoria  hanno  una  durata  limitata  per  dare  la
possibilità alla Commissione di monitorare gli effetti sulla struttura
della concorrenza e di valutare la necessità di modifiche.
È necessario  sottolineare  che  dall'emanazione  del  Regolamento  n.
1/2003, il regolamento di esenzione ha acquisito carattere ricognitivo
e non più costitutivo: come già detto, esso determina una presunzione
di compatibilità, o di non compatibilità, di una certa impresa, rispetto
alla norma di divieto, e quindi esclude la possibilità di formulare un
giudizio di colpevolezza a carico dell'impresa che si sia conformata
al regolamento.
8. La sanzione di nullità.
Descritti i meccanismi del primo e del terzo paragrafo dell'art. 101
TFUE è importante analizzare le eventuali conseguenze nel caso una
intesa restrittiva della concorrenza non riesca a godere dell'esenzione.
Il secondo paragrafo dispone che gli accordi e le decisioni vietati ex
par. 1 siano nulli di pieno diritto. Tale nullità costituisce una sanzione
22 Ad esempio gli accordi verticali, gli accordi di distribuzione degli autoveicoli
oppure gli accordi nel settore assicurativo.
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di natura civilistica, che è sempre stata accertata, a livello decentrato,
dai giudici nazionali nell'esercizio delle loro funzioni giurisdizionali.
La nullità qui considerata è imprescrittibile e retroattiva, in quanto
travolge tutti gli effetti, passati e futuri, dell'accordo23.
In materia è stato introdotto il concetto di separabilità delle clausole
vietate: “la nullità assoluta di cui all'art. 101, par. 2 TFUE riguarda
solo  le  clausole  contrattuali  incompatibili  con  l'art.101,  par.  1;  le
ripercussioni di detta nullità su tutti gli altri elementi dell'accordo,
sugli  eventuali  ordini  e  consegne  effettuati  in  forza  dell'accordo
stesso,  e  sulle  obbligazioni  di  pagamento  che  ne  derivano,  non
dipendono dal diritto comunitario; dette ripercussioni vanno stabilite
dal giudice nazionale, a norma del diritto del suo paese”24.
Il regime processuale della nullità in questione si caratterizza per il
fatto di essere rilevabile d'ufficio e per poter essere fatta valere da
chiunque vi abbia interesse25. Quanto osservato comporta, da un lato,
che l'accordo viziato sia privo di effetti nei rapporti tra i contraenti e
non possa essere opposto ai terzi26; dall'altro, che qualsiasi singolo
sia legittimato a far valere in giudizio la violazione dell'art 101, par. 1
TFUE, anche qualora sia la parte del contratto considerato27. 
A fronte della sanzione civilistica della nullità dell'intesa può anche
nascere il diritto ad un risarcimento a vantaggio di chiunque abbia
subito un danno causato da accordi o comportamenti illegittimi per il
diritto antitrust. Tale diritto può spettare sia ad un soggetto terzo, sia
ad una parte dell'intesa28.
23 Corte di Giustizia, sentenza 6 febbraio 1973,  Brasserie de Haecht c. Wilkin-
Janssen,  [causa 48/72].
24 Corte di Giustizia, sentenza 14 dicembre 1983, Société de vente de ciments et
bétons de l'Est SA c.  Kerpen & Kerpen GmbH & Co. KG, [causa 319/82].
25 Corte di  Giustizia,  sentenza 9 luglio 1969,  Portelange c.  SA Smith Corona.
Marchant International ed altri, [causa 10/69].
26 Corte di Giustizia, sentenza 25 novembre 1971, Béguelin Import Co. c. S.A. Ltd
Import Export, [causa 22/71].
27 Corte  di  Giustizia,  sentenza  20  settembre  2001,  Courage Ltd c.  Bernard
Crehan e Bernard Crehan c. Courage Ltd e altri,  [causa C-453/99].
28 Corte  di  Giustizia,  sentenza  20  settembre  2001,  Courage Ltd c.  Bernard
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In  seguito  all'emanazione  del  Regolamento  n.  1/2003  il  giudice
nazionale, prima di esprimersi sulla nullità di una intesa, non potrà
limitarsi a constatare la contrarietà con il par.1 dell'art 101 TFUE, ma
dovrà pure verificare se nel caso concreto non siano soddisfatte le
condizioni stabilite dal par. 3.
9. I poteri della Commissione.
Per controllare l'applicazione delle regole di concorrenza in materia
di accordi, decisioni di associazioni di imprese e pratiche concordate
(articolo 101 TFUE) e di abusi di posizione dominante (articolo 102
TFUE)  che  possano  imporre  restrizioni  alla  concorrenza,  la
Commissione  è  dotata  di  diversi  poteri,  come  quello  di  prendere
decisioni,  svolgere  indagini  e  irrogare  sanzioni.  La  Commissione
esercita tali poteri quando, agendo d'ufficio o in seguito a denuncia,
accerta caso per caso la violazione degli articoli 101 o 102 del TFUE.
A seconda  dei  casi,  come  abbiamo  detto,  la  Commissione  può
prendere diverse tipologie di decisioni.
In un primo caso, la Commissione se constata, in seguito a denuncia
o d'ufficio, un'infrazione all'articolo 101 o all'articolo 102 del trattato
TFUE, può obbligare, mediante decisione, le imprese e associazioni
di  imprese  interessate  a  porre  fine  all'infrazione  o  constatare  la
cessazione dell'infrazione.
Nei  casi  di  urgenza  giustificati,  ove  constati  prima  facie la
sussistenza di un'infrazione, la Commissione può d'ufficio adottare
misure cautelari.
Un  altro  tipo  di  decisione,  molto  frequente,  si  ha  quando  la
Crehan e Bernard Crehan c. Courage Ltd e altri,  [causa C-453/99].
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Commissione intenda  adottare  una  decisione  volta  a  far  cessare
un'infrazione  e  le  imprese  interessate  propongano  impegni tali  da
rispondere alle sue obiezioni. In tal caso la Commissione può rendere
detti  impegni obbligatori per  un  periodo  determinato.  La
Commissione può riaprire il procedimento se la situazione di fatto
cambia,  se  le  imprese  interessate  contravvengono  agli  impegni
assunti oppure se la decisione si basa su informazioni incomplete,
inesatte o fuorvianti.
Infine, per ragioni di interesse pubblico comunitario, la Commissione
può constatare, sulla base degli elementi di cui dispone, che l'articolo
101  TFUE  è  inapplicabile  a  un  accordo,  a  una  decisione  di
un'associazione di imprese o a una pratica concordata, o perché le
condizioni di cui all'articolo 101, paragrafo 1, non sono soddisfatte, o
perché  sono  soddisfatte  le  condizioni  di  cui  all'articolo  101,
paragrafo 3. Lo stesso dicasi per i casi di posizione dominante di cui
all'articolo 102 del trattato. 
Nel rispetto dei diritti  della difesa, prima di adottare una qualsiasi
decisione la  Commissione dà modo alle  imprese e  associazioni  di
imprese oggetto del procedimento di essere sentite relativamente agli
addebiti  a  loro  carico.  Le  parti  interessate  hanno  inoltre  diritto
d'accesso al fascicolo della Commissione, fermo restando il legittimo
interesse  delle  imprese  alla  tutela  dei  propri  segreti  aziendali.
Tuttavia,  per  garantire  il  rispetto  del  segreto  professionale,  le
informazioni così acquisite possono essere utilizzate soltanto ai fini
per  i  quali  sono  state  raccolte.  La  Commissione  e  le  autorità
nazionali  garanti  della  concorrenza  sono  per  altro  tenute  a  non
divulgare le informazioni acquisite o scambiate.
La  Commissione,  per  arrivare  a  compiere  le  decisioni   descritte
poc'anzi, detiene anche  numerosi strumenti di indagine.
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Un primo tipo di strumento è costituito dalle indagini di settore. Se
l'evoluzione degli scambi fra paesi dell’UE, la rigidità dei prezzi o
altre  circostanze  fanno  presumere  che  la  concorrenza  può  essere
ristretta  o  falsata  all'interno del  mercato  comune,  la  Commissione
può  procedere  ad  una  sua  indagine  in  un  settore  specifico
dell'economia o nell'ambito di un tipo particolare di accordi in vari
settori.
La  Commissione  può,  inoltre,  mediante  semplice  domanda  o  con
decisione,  richiedere  le  informazioni necessarie  alle  imprese  e
associazioni  di  imprese  per  assolvere  i  compiti  affidatile  dal
regolamento. Ogni persona fisica o giuridica che potrebbe disporre di
elementi  utili  è  tenuta  a  fornire  le  informazioni  richieste.  La
Commissione  può  altresì  chiedere  che  i  governi  e  le  autorità
nazionali  garanti  della  concorrenza  le  forniscano  tutte  le
informazioni necessarie all'assolvimento di tali compiti.
Un altro strumento di indagine è dato dalla raccolta di dichiarazioni:
la Commissione può sentire ogni persona fisica o giuridica che vi
acconsenta.
Infine,  uno  dei  mezzi  più  importanti  detenuti  dalla  Commissione
sono  le  ispezioni.  La  Commissione  può  procedere  a  tutti  gli
accertamenti  necessari  presso le imprese e associazioni di  imprese
senza  che  queste  possano opporvisi.  I  suoi  agenti  dispongono dei
seguenti poteri: 
1. accedere ai locali, terreni e mezzi di trasporto di imprese e
associazioni di imprese; 
2. accedere  a  altri  locali,  terreni  e  mezzi  di  trasporto  delle
imprese  o  associazioni  di  imprese  interessate,  compreso  il
domicilio  di  amministratori,  direttori  e  altri  membri  del
personale, se vi sono motivi ragionevoli di sospettare che libri
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o  altri  documenti  connessi  all'azienda  e  all'oggetto  degli
accertamenti vi siano conservati; 
3. controllare i libri e gli altri documenti connessi all'azienda; 
4. fare copie o ottenere estratti dei suddetti libri o documenti; 
5. apporre sigilli a tutti i locali e libri o documenti aziendali per
la durata degli accertamenti; 
6. chiedere informazioni  a  qualsiasi  rappresentante  o membro
del  personale  dell'impresa  o  dell'associazione  di  imprese  e
verbalizzarne le risposte. 
Gli agenti autorizzati dalla Commissione esercitano i loro poteri su
presentazione di un mandato scritto che precisa l'oggetto e lo scopo
degli  accertamenti,  nonché  le  sanzioni  previste.  La  Commissione
informa con congruo anticipo l'autorità garante della concorrenza del
paese  dell’UE  nel  cui  territorio  devono  essere  effettuati  gli
accertamenti. Per stabilire l'esistenza di un'infrazione all'articolo 101
o all'articolo 102 TFUE, l'autorità garante della concorrenza di un
paese dell’UE può anche procedere, sul proprio territorio, a qualsiasi
misura  prevista  dalla  legislazione  nazionale  in  nome  e  per  conto
dell'autorità garante della concorrenza di un altro paese dell’UE o, su
richiesta della Commissione, effettuare un’ispezione.
La Commissione può, infine, irrogare alle imprese e alle associazioni
di imprese delle sanzioni: le ammende e le penalità di mora.
Per quanto riguarda la prima sanzione, la Commissione può irrogare
alle imprese e alle associazioni di imprese ammende il cui importo
può giungere fino all'1% del fatturato totale realizzato nell'esercizio
sociale precedente, quando esse, intenzionalmente o per negligenza:
1. forniscono  informazioni  inesatte,  incomplete  o  fuorvianti
oppure  non  forniscono  le  informazioni  entro  il  termine
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stabilito; 
2. presentano  in  maniera  incompleta,  nel  corso  degli
accertamenti,  i  libri  o  altri  documenti  richiesti  connessi
all'azienda,  o  rifiutano  di  sottoporsi  agli  accertamenti
ordinati; 
3. rifiutano  di  rispondere  a  una  domanda  posta  durante
un’ispezione  o  danno  risposte  inesatte,  incomplete  o
fuorvianti;
4. sono stati  infranti  i  sigilli  apposti  dagli  agenti  autorizzati
dalla Commissione. 
Per  ciascuna  delle  imprese  e  associazioni  di  imprese  partecipanti
all'infrazione, la Commissione può inoltre irrogare ammende il cui
importo  non  deve  superare  il  10%  del  fatturato  totale  realizzato
durante l'esercizio sociale precedente, se commettono un'infrazione
alle  disposizioni  dell'articolo  101  o  dell'articolo  102  TFUE,  se
contravvengono  a  una  decisione  che  disponga  misure  cautelari,
oppure  se  non  rispettano  un  impegno  reso  obbligatorio  mediante
decisione della Commissione.
Per determinare l'importo dell'ammenda, la Commissione prende in
considerazione  la  gravità  e  la  durata  dell'infrazione.  Quando
l'ammenda è irrogata  a un'associazione di imprese e  questa  non è
solvibile,  la  Commissione  può richiedere  il  pagamento  ai  membri
dell'associazione  al  momento  dell'infrazione.  La  responsabilità
finanziaria  di  ciascuna impresa non deve superare il  10% del  suo
fatturato  totale  realizzato  nell'esercizio  sociale  precedente.  Le
decisioni di comminare un'ammenda non hanno carattere penale.
Per quanto riguarda il secondo tipo di sanzione, la Commissione può
anche  irrogare  alle  imprese  e  associazioni  di  imprese  penalità  di
27
mora il  cui  importo  può giungere  fino  al  5% del  fatturato  medio
giornaliero realizzato durante l'esercizio sociale precedente per ogni
giorno di ritardo a decorrere dalla data fissata nella decisione, al fine
di costringerle: 
1. a porre fine all'infrazione; 
2. a rispettare una decisione che disponga misure cautelari; 
3. a rispettare un impegno reso obbligatorio; 
4. a  fornire  in  maniera  completa  ed  esatta  un'informazione
richiesta; 
5. a sottoporsi agli accertamenti che essa ha ordinato. 
Quando le imprese hanno adempiuto all'obbligo per la cui osservanza
è  stata  inflitta  la  penalità  di  mora,  la  Commissione  può  ridurre
l'importo definitivo.
Il potere della Commissione di irrogare ammende o penalità di mora
è  soggetto  a  una  prescrizione  di  tre  o  cinque  anni,  a  seconda
dell'infrazione commessa. La prescrizione, che decorre dal giorno in
cui è stata commessa l'infrazione,  si  interrompe con qualsiasi  atto
della  Commissione  o  dell'autorità  nazionale  garante  della
concorrenza  destinato  alla  repressione  dell'infrazione.  La
prescrizione rimane sospesa per il tempo in cui pende dinanzi alla
Corte di giustizia un ricorso contro la decisione della Commissione.
In materia di esecuzione delle sanzioni, il potere si prescrive invece
dopo cinque anni.
La Corte di giustizia controlla le decisioni della Commissione e può
decidere sui  ricorsi  presentati  avverso le  decisioni  con le  quali  la
Commissione irroga un'ammenda o una penalità di mora29.
29 v. http://europa.eu/legislation_summaries/competition/firms/l26092_it.htm
28
CAPITOLO II 
I CONTRATTI DI DISTRIBUZIONE NEL DIRITTO
DELL'UNIONE EUROPEA
1. La nozione di contratto di distribuzione.
La distribuzione,  tradizionalmente intesa come momento dialettico
fra produzione e consumo, costituisce il  sostrato economico di un
insieme variegato di figure contrattuali,  genericamente denominate
“contratti di distribuzione”30.
Nel XIX secolo, attraverso il fenomeno del succursalismo, si verificò
il passaggio dalla pura e semplice intermediazione commerciale alla
distribuzione.  In  piena  rivoluzione  industriale,  l'interesse  dei
produttori era rivolto sostanzialmente alla massima diffusione delle
proprie merci, in mercati diversi e molto spesso lontani; per questa
ragione furono predisposti appositi apparati commerciali, articolati in
filiali  e  succursali,  oppure  centri  di  gestione  dotati  di  una  certa
autonomia  ma  organizzati  in  modo  da  riprodurre,  anche  se  in
dimensioni ridotte, l'ordinamento della casa madre. L'organizzazione
gerarchica-proprietaria apportava ai  produttori  due grandi benefici:
da un lato consentiva di influire in modo diretto nella gestione della
commercializzazione;  dall'altro,  portava  a  conseguire  importanti
vantaggi economici in termini di aumento dei costi, immobilizzo dei
capitali e dilatazione della struttura.
Il  concetto  di  distribuzione  preso  in  esame  si  riferisce  ad  una
determinata  modalità  organizzativa  del  processo  distributivo,
30 IMBRENDA, “I contratti di distribuzione”, in “I contratti nella concorrenza” a
cura di CATRICALA' e  GABRIELLI, Torino 2011, p. 647.
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caratterizzata  dall'azione  di  intermediari  qualificati  nella
commercializzazione  dei  prodotti  o  servizi.  È  necessario,  infatti,
distinguere la distribuzione diretta,  la quale comporta il  passaggio
diretto della merce dal produttore all'utente finale, dalla distribuzione
indiretta che comporta per il  produttore la rinuncia di una propria
organizzazione  distributiva  e  l'utilizzo  di  una  catena  di  operatori
commerciali esemplificati dalle figure del grossista e del dettagliante.
La distanza fra produttore e utente finale è mediata da una serie di
passaggi  successivi  i  quali  si  concretano in  un canale  distributivo
“corto”  o  “lungo”,  secondo  che  vi  sia  la  presenza  di  uno  o  più
intermediari.  Tali  passaggi  postulano,  sul  piano  giuridico,  la
conclusione di  accordi  –  i  c.d.  “contratti  di  distribuzione” -  con i
quali i produttori e distributori pattuiscono le condizioni della loro
collaborazione31.
I contratti di distribuzione sono, in altre parole, contratti d’impresa,
attraverso  i  quali  due  imprenditori  programmano,  ciascuno  con
riferimento alla propria sfera di competenza, lo svolgimento di una
determinata attività avente ad oggetto la commercializzazione di beni
o servizi. 
Per delimitare i contorni di tale figura è importante sottolineare che i
partners contrattuali del produttore possono rivestire un ruolo assai
diverso,  ponendosi  come  semplici  intermediari,  incaricati  della
vendita, o come veri e propri rivenditori.
Nel  primo  caso,  vanno  considerate  le  figure  degli  agenti  e  dei
commissionari  i  quali  assumono  il  ruolo  di  ausiliari  in  quanto
contribuiscono  alla  ricerca  dei  clienti  ed  alla  conclusione  delle
vendite,  ma  non  spostano  il  rischio  relativo  alla  vendita  diretta,
ponendosi  solo  come  mandatari  o  rappresentanti  che  agiscono  in
31 IMBRENDA, op. cit. p.649.
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nome e/o  per  conto  del  produttore.  A causa di  questo  motivo  per
questa prima categoria non si può parlare di veri e propri contratti di
distribuzione.
La  tendenza  è,  dunque,  a  restringere  la  categoria  dei  contratti  di
distribuzione  a  quei  rapporti  conclusi  fra  partners autonomi:  il
“distributore  integrato”,  nonostante  sia  chiamato  a  rispettare  una
serie  di  prescrizioni  finalizzate  a  promuovere  gli  interessi  della
controparte, continua ad operare in veste di commerciante autonomo,
ricadendo  su  di  lui  il  rischio  distributivo.  Tale  è  il  rischio
dell'invenduto nonché quello legato alle variazioni dei prezzi imposte
dal concedente. Rischio, questo, che nel settore della distribuzione di
autoveicoli si declina attraverso il sistema c.d. di stock-push, in base
al quale il concedente è indotto a considerare il concessionario alla
stregua di un compratore anche di modelli meno graditi o in via di
sostituzione, ottenendo il vantaggio di abbattere i costi di produzione
a fronte di volumi elevati della stessa32.
Tali accordi di distribuzione - posti in essere dalle grandi imprese al
fine  di  non  disinteressarsi  della  commercializzazione  dei  propri
prodotti, senza, però, sopportarne costi e rischi - hanno realizzato una
più stretta integrazione economica fra produttore e rivenditori. Questi
accordi prevedono clausole, variamente articolate, che permettono al
produttore una penetrante ingerenza nella sfera decisionale dei propri
rivenditori ed un coordinamento unitario della rete distributiva. Nel
contempo  e  come  contropartita  delle  limitazioni  della  libertà
decisionale,  ai  rivenditori  sono  offerte  più  sicure  possibilità  di
guadagno attraverso la concessione di una posizione di privilegio, di
regola costituita dall'esclusiva di rivendita per una certa zona.
È questo il fenomeno della distribuzione integrata, particolarmente
32 IMBRENDA, op. cit. p.655.
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diffuso  per  la  commercializzazione  di  prodotti  di  serie  a  larga
diffusione (automobili,  telefonia mobile, ecc.) o di marche celebri,
spesso  assistiti  da  una  campagna  pubblicitaria  del  produttore  che
agevola le vendite33.
Il contenuto minimo costante dei contratti che regolano i rapporti fra
produttore  e  distributori  integrati  consiste  nell'impegno  del
distributore  di  acquistare  periodicamente  determinati  quantitativi
minimi  a  condizioni  predeterminate  nello  stesso  contratto  di
distribuzione;  e  nell'impegno  ulteriore  del  distributore  di
promuovere, in nome e per conto proprio, la rivendita dei prodotti
acquistati in una zona determinata, secondo modalità stabilite dallo
stesso produttore.
Le  clausole  contrattuali  che  regolano  quest'ultimo  aspetto  del
rapporto  fra  produttore  e  rivenditore  possono  essere  variamente
articolate. Nella pratica hanno tuttavia raggiunto un grado sufficiente
di standardizzazione dando vita a tre figure contrattuali socialmente
tipiche, distinguibili per il diverso grado di integrazione economica
realizzata,  vale  a  dire  la  rivendita  autorizzata,  la  concessione  di
vendita e il contratto di affiliazione (o franchising di distribuzione).
Nella  c.d.  rivendita  autorizzata  si  registra  un  grado  minimo  di
integrazione, in virtù del quale i distributori ammessi alla rete – scelti
con  una  selezione  operata  sulla  base  di  criteri  qualitativi  e/o
quantitativi – si obbligano a promuovere, all'interno della selezione
dei  prodotti  offerti,  la  vendita  dei  beni  oggetto  del  contratto  e  a
rivendere soltanto a consumatori finali o ad altri rivenditori ammessi
alla rete.
La  concessione  di  vendita  presuppone  un  più  vincolante  obbligo
promozionale a carico del concessionario, cui spesso si aggiungono
33 CAMPOBASSO, “Diritto commerciale”, vol. 3, Torino 2008, p. 31.
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la concessione di una licenza di uso dei marchi e segni distintivi del
fornitore e la qualificazione del rapporto in termini di esclusività.
Il  franchising è invece un accordo tra due soggetti economicamente
indipendenti in forza del quale uno di essi, il franchisee, si obbliga ad
utilizzare le proprie risorse per distribuire e promuovere stabilmente
un prodotto o servizio che ha come elemento distintivo il marchio del
produttore o fornitore  franchisor  che,  di  regola,  fornisce anche un
piano di gestione dell'attività e di assistenza. L'intensità del vincolo è
tale da privare l'azienda del franchisee di una propria individualità, sì
che la stessa si presenta agli occhi del pubblico secondo i canoni di
un'immagine unitaria, alla stregua di una filiale del concedente34.
2. L'evoluzione dell'atteggiamento delle istituzioni europee
    nei confronti dei contratti di distribuzione.
Gli  accordi  di  distribuzione,  quali  ipotesi  applicative  delle  intese
verticali, non sono osteggiate dall'attuale disciplina antitrust, la quale
individua,  in  tali  accordi,  potenziali  vantaggi  in  termini  di  utili  e
recuperi di efficienza per i contraenti, destinati a tradursi in vantaggi
per i consumatori e più in generale per il sistema.
Un concetto essenziale che emerge dal Libro verde sull'applicazione
delle regole di concorrenza comunitarie alle restrizioni verticali35 è
che “una distribuzione efficiente, con un'adeguata assistenza prima e
dopo la vendita, costituisce uno dei frutti positivi per i consumatori
del  gioco  della  concorrenza”.  Tale  affermazione  ci  porta  a
comprendere che gli accordi tra produttori e distributori non debbano
essere considerati in chiave esclusivamente anticoncorrenziale, come
34 IMBRENDA, op. cit. p.654.
35 Comunicazione della Commissione del 22 gennaio 1997.
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strumenti  atti  a  “mantenere  la  compartimentazione  del  mercato  e
precludere l'ingresso di  nuovi  operatori”.  In  altre  parole,  la  liceità
delle clausole dell'accordo non può essere giudicata sulla base del
loro mero contenuto; occorre piuttosto procedere ad una valutazione
del  contesto  economico  nel  quale  le  stesse  si  inseriscono  e  degli
effetti complessivi che esse realizzano36.
Il “criterio economico” descritto nel Libro verde è stato codificato
dal  Regolamento  n.  2790/1999  e  confermato  dal  Regolamento,
attualmente  vigente,  n.  330/2010.  Il  Regolamento  del  1999
rappresenta il punto di arrivo di un lungo iter interpretativo, da parte
delle  istituzioni  comunitarie,  riguardante gli  accordi  verticali  e gli
effetti che questi producevano sul mercato.
Storicamente  le  istituzioni  europee  affrontarono la  questione  delle
intese verticali in termini totalmente opposti rispetto a quelli attuali.
Le autorità europee attuarono l'art. 101 TFUE in modo molto severo
essenzialmente per  due ragioni.  La prima era di  carattere  tecnico-
interpretativo: sul piano esegetico, la disposizione sul divieto delle
intese prevede che che queste possano essere vietate per l'oggetto, ma
anche  soltanto  per  “l'effetto”,  e  quindi  prevede  testualmente  che
possano  aversi  intese  illecite  anche  per  effetto  anticoncorrenziale
indiretto,  che  esse  possano  determinare  nel  funzionamento  dei
mercati. La seconda ragione era di natura prettamente politica, dato
che  le  principali  intese  verticali  riguardavano  la  distribuzione
commerciale  di  beni  e  servizi.  Infatti,  la  prassi  commerciale
presentava, nei decenni precedenti la creazione del mercato comune
europeo,  una  fitta  rete  di  accordi  di  distribuzione  che
tendenzialmente  rendeva  separati  i  diversi  mercati  nazionali
(mediante clausole di esclusiva territoriali molto rigide, intestazione
dei marchi a società diverse nei vari Paesi, ecc.). Uno degli obiettivi
36 IMBRENDA, op. cit. p.689.
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politici  fondamentali  della  CEE  era,  invece,  quello  di  unificare  i
mercati: occorreva pertanto che l'abolizione delle barriere doganali
non  fosse  sostituita  da  surrogati  di  tipo  negoziale,  con  i  quali  le
imprese  interessate  avrebbero  potuto  riprodurre  la  situazione
precedente37.
Per questi motivi si spiega il particolare rigore delle autorità antitrust
europee nel colpire quelle intese verticali che potevano ostacolare la
libera circolazione delle merci fra un Paese e l'altro della Comunità.
Nel corso del tempo, l'originaria posizione di condanna – derivante,
come  abbiamo  detto,  da  un'interpretazione  letterale  e  rigorosa
dell'art. 101 - si è progressivamente attenuata, anche per effetto della
influenza  culturale  nordamericana38,  comportando  la  ricerca  di  un
punto di equilibrio fra gli effetti negativi e positivi sulla concorrenza
delle  restrizioni  diffuse  nella  prassi.  In  questo  clima  trovò
applicazione  la  c.d.  block  exemption riguardo  agli  accordi  di
distribuzione  esclusiva  (Regolamento  n.  1983/1983),  acquisto
esclusivo,  fra  i  quali  i  c.d.  “contratti  di  birra”  e  “di  carburante”
(Regolamento  n.  1984/1983),  franchising (Regolamento  n.
4087/1988), distribuzione di automobili (Regolamenti nn. 123/1985 e
1475/1995).
Il meccanismo di esenzione utilizzato da questi regolamenti di settore
era congeniato  su una suddivisione fra clausole ammesse (white list)
37 LIBERTINI, op. cit. pagine 147 e 148.
38 L'apertura del diritto statunitense alle conclusioni propugnate dalla Scuola di
Chicago  e  dal  filone  di  studi  che  da  questa  si  è  originato  trova  un  primo
significativo riscontro nella decisione della Corte Suprema sul caso  Sylvania,
con la quale si è statuito che gli accordi di distribuzione non-price (nel caso di
specie una locative clause inserita in un contratto di distribuzione) sono sottratti
alla regola della condanna  per se, essendo assoggettabili ad un accertamento
ulteriore  sulla  base  della  rule  of  reason.  A  partire  da  tale  pronuncia  la
giurisprudenza  nordamericana  ha fatto  propria una  analisi  di  ragionevolezza
delle  restrizioni  contenute  all'interno  degli  accordi  verticali,  operando  un
bilanciamento tra  effetti  pro e anticoncorrenziali:  per questa via si  giunge a
riconoscere  la  liceità  di  pattuizioni  in  precedenza  soggette  ad  una  per  se
condemnation alla luce degli  effetti  positivi dalle stesse prodotti (redeeming
virtues).
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e clausole vietate (black list). Tale previsione comportava dei rischi
in quanto potenzialmente poteva fare salvi gli accordi, posti in essere
da  imprese  dotate  di  un  consistente  potere  di  mercato,  che
contenevano  clausole  appartenenti  alla  lista  bianca  e,  viceversa,
potevano vietare, sulla base della presenza di clausole appartenenti
alla lista nera, intese scarsamente rilevanti sui mercati di riferimento.
Detti regolamenti non riguardavano – ad esclusione del franchising –
né  i  servizi  né  i  beni  strumentali,  ma  solamente  i  beni  finali,  e
facevano  inoltre  riferimento  ad  alcune  individuate  tipologie  di
accordo.
Ad  esclusione  del  settore  della  distribuzione  di  autoveicoli  che
formava  oggetto  di  una  specifica  regolamentazione  (fino
all'emanazione  del  Regolamento  n.  461/2010),  il  Regolamento  n.
2790/1999  da  un  lato  garantì  che  restrizioni  simili  all'interno  di
accordi  diversi  fossero regolate  in  maniera  omogenea e  uniforme,
dall'altro consentì di superare talune incertezze applicative in ordine
ad  accordi  in  precedenza  non  coperti  da  alcun  regolamento  di
esenzione, quali gli accordi di distribuzione selettiva o di fornitura
industriale,  rendendosi  altresì  adattabile  alle  nuove  tipologie  di
accordo  che  avrebbero  potuto  in  futuro  emergere  dalla  pratica
commerciale  e  che  non  fossero  risultate  riconducibili  a  figure
contrattuali definite39. Con esso si unificò la disciplina di quasi tutti
gli accordi verticali finendo per regolamentare tutto il settore della
distribuzione, infatti,  sostituì i precedenti regolamenti in materia di
distribuzione esclusiva, acquisto esclusivo e franchising. 
39 IMBRENDA, op. cit. p.692.
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3. Il Regolamento n. 2790/1999.
Fra le  principali  innovazioni  del  Regolamento n.  2790/1999 vi  fu
l’introduzione  di  quote  di  mercato  delle  parti  dell’accordo  come
soglie  per  il  beneficio  dell’esenzione  dell’intero  accordo.  Più
specificamente,  il  regolamento  subordinava l’esenzione  automatica
di accordi verticali alla condizione che la quota di mercato detenuta
dal fornitore non superasse il 30% del mercato rilevante in cui esso
vendeva i beni o i servizi oggetto del contratto (ovvero, in caso di
accordi verticali che prevedessero obblighi di fornitura esclusiva su
tutto il territorio nazionale, alla condizione che la quota di mercato
dell’acquirente non superasse il 30% del mercato in cui l’acquirente
acquistava i beni/servizi oggetto del contratto). È importante rilevare
che,  nel  regime delineato da tale  regolamento,  non sussisteva una
presunzione  di  illiceità  in  relazione  agli  accordi  al  di  sopra  della
soglia del 30%, in quanto questi potevano comunque beneficiare di
un’esenzione individuale.
La  soluzione  prescelta  dalla  Commissione  si  fondava  sulla
presunzione che, in presenza di quote di mercato ridotte, le imprese
coinvolte sarebbero state  soggette alla  pressione della  concorrenza
(interbrand)  in  misura  sufficiente  ad  evitare  gravi  restrizioni.  Un
significativo  incremento  del  potere  di  mercato  avrebbe  favorito,
invece,  la  probabilità  che  gli  effetti  anticoncorrenziali  dell'intesa
prevalessero sugli eventuali effetti benefici in termini di efficienza40.
Ai  sensi  del  Regolamento  n.   2790/1999,  restavano  ,comunque,
esclusi  dal  beneficio  dell’esenzione,  a  prescindere  dalla  quota  di
mercato  delle  parti,  gli  accordi  elencati  nella  c.d.  black  list
dell’articolo  4  della  norma  stessa.  In  questa  “lista  nera”  erano
contenute le seguenti restrizioni c.d.  hard-core ritenute gravemente
40 IMBRENDA, op. cit. p.694.
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lesive della concorrenza:
• nella  lettera  a)  si  vietava  la  restrizione  alla  facoltà
dell’acquirente  di  determinare  il  prezzo  di  vendita,  fatto
salva la facoltà del fornitore di imporre il prezzo massimo di
vendita; 
• nella lettera b) si vietavano le restrizioni al territorio, salvo la
restrizione  alle  vendite  attive  per  i  venditori  esclusivi,  la
restrizione alle vendite ai distributori non autorizzati  in un
regime  selettivo,  la  restrizione  al  costruttore  delle  parti
componenti  della  vettura  di  vendere  agli  operatori
indipendenti;
• nella  lettera  c)  si  vietavano  le  restrizioni  alle  vendite
attive/passive in un sistema di distribuzione selettiva; 
• nella  lettera  d)  si  vietava  la  restrizione  alle  forniture
incrociate tra concessionari;
• nella lettera e) si vietava, infine, la restrizione al subfornitore
di vendere le parti componenti (i pezzi di ricambio) al cliente
finale ai fini della riparazione. 
Il divieto di porre restrizioni alle vendite attive o passive nel sistema
selettivo  sembrava  escludere  la  possibilità  dell’abbinamento  della
distribuzione esclusiva con quella selettiva. In realtà, la questione è
posta  in  termini  dubitativi  dalle  Linee  direttrici  sulle  restrizioni
verticali  che pare ammetterla nei casi  in cui essa è necessaria per
proteggere gli  investimenti  dei  distributori  autorizzati,  specie  se  il
mercato è nuovo per loro41. 
L'esenzione non si applicava, inoltre, ad alcune obbligazioni indicate
nell'art. 5. Più precisamente erano vietate le clausole che imponevano
41 SIMONINI  e  FASCIOLO,  “La  nuova  normativa  del  settore  automotive:
distribuzione ed assistenza post-vendita” in “L'autoveicolo nel nuovo contesto
giuridico europeo – the motor vehicle in the new european legal framework” a
cura di GESTRI, Milano, 2012, pagine 187 e 188.
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l'obbligo di non concorrenza42 di durata indeterminata o superiore a
cinque anni,  per esplicita o tacita previsione; altrettanto dicasi  per
l'obbligo di  non produrre,  acquistare o vendere determinati  beni o
servizi dopo la conclusione dell'accordo.43
4. Il Regolamento n. 330/2010.
Come già accennato, nel 2010  il Regolamento n. 2790/1999 venne
sostituito  con  il  Regolamento  n.  330/2010.  Gli  obiettivi  fondanti
della  nuova normativa in  materia  di  accordi  verticali  sono rimasti
inalterati  rispetto  al  precedente  regime.  Allo  stesso  modo,  essa
conserva inalterato l’impianto contenutistico di base della precedente
normativa,  sia  per  quanto  concerne  la  previsione  delle  quote  di
mercato pari al 30% ai fini dell’esenzione degli accordi verticali, sia
per  quanto  riguarda  le  condotte  considerate  hard-core o  quelle
clausole  condizionate  all’esistenza  di  requisiti  specifici  (quali  le
clausole di non concorrenza per esempio). 
In ogni caso, il nuovo regolamento contiene alcune modifiche aventi
una  certa  rilevanza.  L’art.  3  prende  in  considerazione,  ai  fini  del
calcolo della quota di mercato, sia la quota di mercato del fornitore
che  quella  dell’acquirente.  Entrambe  sono  determinanti  per
l’applicazione del regolamento. La quota del fornitore è calcolata sul
mercato su cui vende i prodotti oggetto del contratto all’acquirente,
quella  dell’acquirente  sul  o  sui  mercati  su  cui  acquista  i  prodotti
oggetto  del  contratto.  Entrambe  le  quote  non  devono  superare  la
42 Per «clausola di non concorrenza» nel regolamento n. 2790/1999 si intende un
obbligo del concessionario di: 
1. acquistare prodotti contrattuali presso il produttore in quantità superiore
all’80% del proprio fabbisogno e/o 
2. di non vendere prodotti di marche in concorrenza. 
43 CALAMIA, “La nuova disciplina della concorrenza nel diritto comunitario”,
Milano, 2004, p. 59.
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soglia del 30%. Con questa modifica la Commissione ha preso atto
della circostanza che “anche alcuni acquirenti possono detenere un
potere  di  mercato  con  effetti  potenzialmente  negativi  per  la
concorrenza”.  Secondo  la  Commissione,  inoltre,  “questo
cambiamento va a vantaggio delle piccole e medie imprese (PMI),
siano  essi  produttori  o  rivenditori  al  dettaglio,  che  potrebbero
altrimenti essere escluse dal mercato della distribuzione”44.
Un'altra innovazione rispetto al  Regolamento n.  2790/1999 è stata
un’apertura,  da  parte  del  Regolamento  n.  330/2010,  verso  nuovi
servizi distributivi ed, in particolare, le c.d. vendite online. La norma
comunitaria dispone che il costruttore non può vietare al distributore
di utilizzare la rete Internet nelle proprie vendite. Perciò il sistema
internet non può essere utilizzato in  esclusiva dal  fornitore ai  fini
della vendita o della pubblicità dei prodotti contrattuali. Le vendite
effettuate   mediante  Internet  sono  valutate  vendite  passive  se  il
portale  è  usato  solo  come  strumento  messo  a  disposizione  del
consumatore per effettuare una scelta del prodotto; sono considerate
vendite attive se l’acquirente è raggiunto da messaggi individuali (ciò
implica che in un regime esclusivo le vendite attive “fuori territorio”
tramite Internet sono vietate).
5. Gli accordi  di distribuzione esclusiva.
In base agli accordi di distribuzione esclusiva l'impresa produttrice si
impegna  a  fornire  i  beni  o  servizi  prodotti  soltanto  ad  un  altra
determinata  impresa  affinché  quest'ultima  li  rivenda  nel  territorio
contrattuale o a gruppi di clienti attribuiti in esclusiva45.
44 v.  Comunicato  Stampa  di  accompagnamento  alla  pubblicazione  del
Regolamento n. 330/2010, IP/10/445 del 20 aprile 2010.
45 IMBRENDA, op. cit. p.696.
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Il dato essenziale della struttura giuridica dei sistemi di distribuzione
esclusiva è costituito dalla clausola di esclusiva. 
Nei primi del novecento, presero piede nuovi fenomeni distributivi
derivanti  dall'inserimento  della  esclusiva  nei  rapporti  di  fornitura
(vendita  o  somministrazione),  assecondando  peraltro  le  istanze
protezionistiche all'epoca presenti in diversi ordinamenti europei. È
da tali esperienze che nasce la figura della concessione di vendita in
esclusiva, il quale costituisce l'antesignano degli attuali contratti di
distribuzione integrata. 
La consapevolezza che l'esclusiva rappresentava una strada obbligata
per quei produttori intenzionati a penetrare nuovi mercati ma non in
grado  di  creare  una  propria  rete  attraverso  società  controllate,  ha
favorito  l'introduzione della  esenzione per  categoria  (Regolamento
n.1983/1983, cui è subentrato il Regolamento n. 2790/1999 ed ora il
Regolamento n. 330/2010).
Il rischio che, attraverso la designazione di concessionari esclusivi
nei  vari  Stati  membri,  i  produttori  potessero  compartimentare  i
singoli  mercati  nazionali  ostacolando l'obiettivo  della  integrazione
voluto dal Trattato ha da subito indirizzato le istituzioni comunitarie
a distinguere nettamente fra forme di esclusiva “aperta”, considerate
in linea di principio ammissibili,  ed esclusive “chiuse”, comunque
vietate ai sensi dell'art. 101, par 1, oltre che difficilmente esentabili ai
sensi del successivo par. 346.  La esclusiva aperta postula il diritto del
concessionario  di  acquistare  i  prodotti  o  servizi  direttamente  dal
concedente ai fini della rivendita nel proprio territorio. La posizione
privilegiata  della  quale  il  concessionario  gode  rispetto  ai  suoi
potenziali  concorrenti  non  ha  tuttavia  carattere  monopolistico,
potendo i c.d. “importatori paralleli” acquistare i prodotti contrattuali
da terzi  (grossisti  o concessionari  di  altre  zone)  per rivenderli  nel
46 IMBRENDA, op. cit. p.697.
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territorio riservato al concessionario. Possibilità, questa, che invece
viene  eliminata  nel  sistema  della  esclusiva  chiusa,  stante  la
imposizione a tutti i distributori appartenenti alla rete del divieto di
vendere fuori dalla propria zona e, con riferimento agli acquirenti del
concedente non legati da un contratto di distribuzione, del divieto di
effettuare rivendite fuori da un certo territorio47.
Per meglio capire le caratteristiche principali dell'esclusiva chiusa è
utile prendere in considerazione la nota vicenda Grundig-Consten48,
relativa  ad  un  contratto  fra  una  società  produttrice  ed  il  suo
concessionario esclusivo per  un determinato Stato,  con il  quale la
prima si  impegnava a non rifornire,  direttamente o indirettamente,
clienti  diversi  all'interno  di  quello  Stato  e  imponeva  inoltre  ai
concessionari di altri Paesi l'obbligo di rispettare la zona esclusiva
del concessionario. La Corte di Giustizia, nel confermare la decisione
della  Commissione  contro  la  quale  le  parti  del  contratto  di
distribuzione avevano presentato ricorso, considerava l'accordo con
protezione  territoriale  “atto  a  falsare  la  concorrenza  nel  mercato
comune”, ravvisando in esso “un'infrazione dell'art. 101”. La corte ha
inoltre chiarito che questa tipologia di limitazioni, in quanto dirette a
conferire  al  concessionario  una  posizione  di  monopolio  assoluto
nella  distribuzione  dei  prodotti  contrattuali  nella  zona  assegnata,
erano vietate per se, rendendo, di fatto, superflua qualsiasi indagine
riguardo  ad  eventuali  riflessi  positivi  sul  piano  della  concorrenza
47 IMBRENDA, op. cit. p.698.
48 La decisione della Commissione del 23 settembre 1964, n. 64/566/CEE, GUCE
20 ottobre 1964, n.161, 2545 ss., seguita dalla sentenza della Corte di Giustizia,
13 luglio 1966, Établissements Consten S.à.R.L. e Grundig-Verkaufs-GmbH c.
Commissione, [cause riunite 56 e 58-64]. Questa  riguardava il contratto fra la
società  tedesca  Grunding  e  la  società  francese  Consten,  concessionario
esclusivo  per  la  Francia,  avente  ad  oggetto  la  distribuzione  di  prodotti
dell'elettronica di consumo. Tale contratto garantiva a Consten una esclusiva
territoriale assoluta, in forza dell'obbligo assunto da Grunding di non rifornire,
direttamente  o  indirettamente,  clienti  francesi,  accompagnato  dall'obbligo,
assunto dai concessionari di altri Paesi e dai grossisti tedeschi, di rispettare la
zona esclusiva del concessionario.
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interbrand.
Per quanto riguarda i contratti di esclusiva aperta, Commissione e
Corte  di  Giustizia  hanno avuto  in  passato opinioni  discordanti:  la
prima,  in  una  serie  di  decisioni  individuali  degli  anni  1965-1966,
accettò tale figura, ammettendone l'esentabilità ai sensi dell'art. 101
par.  3;  la  seconda sosteneva invece  che,  nella  generalità  dei  casi,
questi accordi non rientrassero nel divieto dell'art. 101.
Il Regolamento n. 2790/1999 (ed oggi, il Regolamento n. 330/2010),
disciplina i contratti contenenti una clausola di esclusiva in base alla
tradizionale differenziazione fra esclusive chiuse ed esclusive aperte.
Per quanto riguarda le prime, la previsione di queste all'interno della
c.d.  black  list,  di  cui  all'art.  4,  esclude  la  configurabilità  di  una
esenzione individuale pur in assenza di qualunque potere di mercato.
Viceversa,  in  quanto  non  espressamente  vietata,  la  clausola  di
esclusiva  aperta  si  presume lecita  in  base  a  detto  regolamento.  È
necessario, invece, effettuare ad una valutazione caso per caso per
quegli accordi di esclusiva aperta conclusi da soggetti economici che
detengano una quota di mercato superiore al 30%.
Il regolamento generale, sempre nell'art 4, impone al distributore un
limite alle c.d. vendite attive49 dei prodotti oggetto del contratto. Ne
consegue  che  il  distributore  esclusivo  non  è  autorizzato  a
promuovere le vendite in territori che il produttore ha riservato a se
stesso, o che ha dato ad altri distributori su base esclusiva.
49 Un distributore effettua vendite attive all'interno di un territorio quando contatta
i  clienti  mediante  visite,  posta  diretta,  chiamate  telefoniche  o  inserzioni
pubblicitarie sui media, oppure apre un deposito o punto vendita.
   Al contrario ci  si  riferisce alle  vendite passive quando queste avvengono in
risposta alle richieste, non sollecitate, dai singoli clienti ivi inclusa la consegna
delle merci o la fornitura dei servizi a tali clienti. 
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6. Gli accordi  di distribuzione selettiva.
L'intelaiatura giuridica dei sistemi di distribuzione selettiva non può
esser fatta risalire ad un particolare istituto, al contrario dei sistemi di
distribuzione esclusiva, i quali derivano, come abbiamo visto, dalla
vendita con clausola di esclusiva.
I contratti che vincolano gli appartenenti ad una rete di distribuzione
selettiva  non  contengono,  di  norma,  un  patto  di  esclusiva,
considerato che scopo della impresa  leader è, non la eliminazione
della concorrenza,  bensì la creazione di una schiera di distributori
“privilegiati”,  che rispondano a determinanti  standard – qualitativi
(competenza,  specializzazione,  organizzazione  del  punto  vendita,
qualità del servizio di assistenza alla clientela, ecc.) e/o quantitativi –
fissati  dal  produttore.  Il  sistema  distributivo  in  esame  si  profila
dunque potenzialmente aperto a tutti, purché in possesso dei requisiti
richiesti  o  disposti  ad  osservare  le  condizioni  poste  dalla  impresa
leader50.
I vantaggi derivanti da questo sistema di distribuzione si individuano
da un lato nella necessità di garantire che la vendita al consumatore
finale avvenga secondo modalità ritenute necessarie o opportune per
una  corretta  commercializzazione  del  prodotto;  dall'altro  nella
esigenza del produttore di esercitare un controllo più forte sulla rete:
se  i  prodotti  sono commercializzati  soltanto da soggetti  aventi  un
legame  contrattuale  con  il  produttore  e  sono  dunque  da  questo
condizionabili,  il  produttore  è  in  grado  di  esercitare  un  potere  di
indirizzo assai più efficace di quanto non avvenga quando la merce
circoli anche su canali del tutto sottratti al suo controllo.
A differenza della distribuzione mediante rivenditori autorizzati, ove
il  produttore  si  limita  a  riconoscere  a  certi  rivenditori  uno  status
50 IMBRENDA, op. cit. p.715.
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ufficiale,  senza  peraltro  impedire  che  la  merce  venga  venduta  da
commercianti non autorizzati (i quali possono averla acquistata dagli
stessi  rivenditori  autorizzati);  tratto  qualificante della  distribuzione
selettiva è il divieto,  imposto a ciascun distributore,  di rivendere i
prodotti contrattuali a distributori estranei alla rete – essendo questi
ultimi sprovvisti dei requisiti richiesti dal produttore medesimo – o,
più  in  generale,  a  soggetti  diversi  dai  consumatori  finali.  Siffatto
divieto viene, a sua volta, controbilanciato dalla libera circolazione
dei  beni  all'interno  della  rete  stessa  oltre  che  dalla  possibilità  di
vendere  ad  utilizzatori  finali  residenti  anche  fuori  della  zona
contrattuale51.
Con  l'emanazione  del  Regolamento  n.  2790/1999  è  cambiato
l'approccio  dell'Unione  Europea  nei  confronti  della  distribuzione
selettiva, fino a quel momento esclusa dal beneficio della esenzione
per categoria52. Il regolamento riconosce espressamente l'esenzione
per “la restrizione delle vendite a distributori non autorizzati da parte
di membri di un sistema di distribuzione selettiva”, pur escludendo
dal beneficio la “restrizione relativa al territorio in cui l'acquirente
può vendere i beni o i servizi oggetto del contratto [art.4 lett.  b)].
Questo  trattamento  di  favore  risulta  tuttavia  subordinato  alla
osservanza delle condizioni statuite agli artt. 4, lett. c) e d); e 5, lett.
c). Più nel dettaglio, ai membri della rete selettiva non deve essere
preclusa la possibilità di effettuare vendite attive o passive [art.  4,
lett. c)]; né di porre in essere forniture incrociate con altri distributori
della rete, compresi quelli operanti a diversi livelli commerciali [art.
4, lett. d)]; o di vendere marche di particolari fornitori concorrenti
[art. 5, lett. c].
L'art.  1,  lett.  d)  definisce  “sistema  di  distribuzione  selettiva  un
sistema di distribuzione nel quale il fornitore si impegna a vendere i
51 IMBRENDA, op. cit. p.716.
52 Gli accordi dovevano pertanto essere autorizzati in via individuale.
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beni o servizi  oggetto del contratto,  direttamente o indirettamente,
solo a  distributori  selezionati  sulla  base di  criteri  specificati  e  nel
quale  questi  distributori  si  impegnano  a  non  vendere  tali  beni  o
servizi  a  rivenditori  non  autorizzati”.  È  importante  notare  che  la
formulazione molto generica del dettato,  specialmente in relazione
agli  accordi  di  distribuzione  cui  è  applicabile  l'esenzione  per
categoria,  risulta  essere  in  continuità  rispetto  ai  meccanismi  di
esenzione  consolidatisi  in  epoca  anteriore  alla  emanazione  del
Regolamento n. 2790/1999.
La Corte di Giustizia, nel passato, giustificando una limitazione della
concorrenza  sui  prezzi  a  vantaggio  della  concorrenza  riguardante
fattori diversi dai prezzi53, circoscriveva l'ambito di operatività della
distribuzione  selettiva  a  prodotti  di  alto  livello  qualitativo
(cristalleria, gioielleria, profumi) e tecnologico (computer, elettronica
di consumo,  apparecchi  radiotelevisivi).  Se in linea di  principio il
Regolamento n. 2790/1999 accorda il beneficio della esenzione per i
sistemi selettivi  aventi  ad oggetto qualsiasi  tipo di  prodotto è  pur
vero che là dove la natura del prodotto non richieda una distribuzione
selettiva,  l'utilizzo  di  questo  sistema  non  comporta  generalmente
vantaggi  in  termini  di  efficienza  tali  da  compensare  una  notevole
riduzione della concorrenza all'interno del marchio.
53 La rete distributiva si rileva funzionale all'obiettivo di conservare la qualità dei
prodotti (prestigio marchio) e a garantire l'utilizzo corretto degli stessi.
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CAPITOLO III 
L'EVOLUZIONE STORICA DELLA NORMATIVA
ANTITRUST DELL'UNIONE EUROPEA NEL SETTORE
AUTOMOBILISTICO.
1. L'importanza del settore automotive in Europa.
Le imprese che producono veicoli a motore all'interno dell'Unione
Europea  costituiscono  nel  loro  insieme  la  maggior  produzione
mondiale.  Nel  settore  automobilistico si  effettuano  i  maggiori
investimenti  privati  del  continente  nell'ambito  della  ricerca  e
sviluppo54.  Apporta inoltre un contributo notevole al prodotto interno
lordo  dell'UE  (PIL)55 e  registra  molte  più  esportazioni  che
importazioni. 
L'industria  automobilistica  ha  costituito  per  tutto  il  XX secolo,  e
costituisce  tutt'oggi,  la  spinta  propulsiva  per  svariati  settori
dell'economia. Per questo ordine di ragioni, già negli anni '40, venne
coniato  l'appellativo  “l'industria  delle  industrie”,  per  indicare
l'estrema rilevanza del  settore automotive per l'economia mondiale
nella sua interezza.
L'industria  automobilistica,  infatti,  dà  impulso  allo  sviluppo  di
molteplici altre industrie, come quella siderurgica, elettronica, tessile
e  vetraia,  inoltre  costituisce  un'attività  rispetto  alla  quale  sono
collegati molteplici servizi, quali quelli inerenti alla distribuzione ed
alla  riparazione  degli  autoveicoli  e  anche  quelli  forniti  dalle
compagnie di assicurazione e dalle imprese di finanziamento.
54 L'industria automobilistica rappresenta circa il  30% della ricerca industriale in
tutta la UE.
55 L'industria automobilistica realizza un fatturato di oltre 750 miliardi di euro.
47
Inoltre,  l'industria  automobilistica  è  necessariamente  centro
nevralgico anche per il comparto energetico, per quello dei trasporti e
assume elevata importanza anche sotto il profilo occupazionale, in
quanto, il settore automotive offre impiego a molteplici categorie di
lavoratori,  come  tecnici,  saldatori,  assemblatori,  operatori
commerciali ed altresì personale altamente specializzato in attività di
elettronica  ed  automazione,  di  ingegneria  e  di  ricerca  e  sviluppo
tecnologico.56
Per tutti questi motivi, il  settore  automotive sta molto a cuore alle
istituzioni  dell'Unione  Europea,  ed  è  stato  oggetto  di  molteplici
interventi normativi.
2. La valutazione degli “accordi tipo” posti in essere da BMW
nella prassi della Commissione degli anni '70.
La  normativa  antitrust dell'Unione  Europea  nel  settore
automobilistico trae le sue origini dalla valutazione preventiva posta
in essere dalla Commissione,  negli anni '70, in merito agli “accordi
tipo”  che  la  casa  automobilistica  Bayerische  Motoren  Werke  AG
(BMW)  avrebbe  inteso  stipulare  con  i  propri  concessionari.  Tali
“accordi tipo” erano stati preventivamente notificati dalla BMW alla
Commissione,  in conformità al  c.d.  regime di autorizzazione degli
accordi,  all'epoca vigente in forza del Regolamento n.  17/1965, al
fine  di  ottenere,  da parte  della  Commissione,  l'autorizzazione  alla
conclusione di detti accordi ai sensi dell'allora art. 85, par. 3, TCE
(ora  art.  101,  par.  3,  TFUE),  in  deroga  al  divieto  delle  intese
restrittive della concorrenza sancito dall'art. 85, par.1, TCE (art. 101,
56 L'industria automobilistica impiega più del  del  5% dei lavoratori  di  tutti  gli
Stati Membri.
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par. 1 TFUE).
Gli “accordi tipo” della  BMW prevedevano una serie di clausole a
carico dei concessionari, sulla base delle quali BMW aveva costruito
un  sistema  combinato  di  distribuzione  selettiva  ed  esclusiva  che
poteva  sembrare,  a  prima  vista,  idoneo  a  falsare  il  gioco  della
concorrenza.
Le  clausole  potenzialmente  pregiudizievoli  della  concorrenza
prevedevano:
a) obblighi a carico dei concessionari  di  non vendere prodotti
contrattuali ad agenti non autorizzati.
b) L'impegno da parte del concessionario di cercare di vendere,
nella  propria  zona,  un  quantitativo  di  prodotti  contrattuali
almeno uguale a quello che la  BMW fissa, d'accordo con il
concessionario, sulla base di una stima della domanda, delle
possibilità  di  vendita  nella  zona  contrattuale,  nonchè  delle
prestazioni di assistenza da fornire alla clientela.
c) Obblighi di non vendere, sia direttamente che indirettamente,
senza  l'autorizzazione  della  BMW prodotti  concorrenti
(autoveicoli  nuovi  di  un'altra  marca;  pezzi  di  ricambio  e
accessori  di  altra  marca,  ai  fini  della  rivendita;  pezzi  di
un'altra marca, di qualità inferiore a quelli d'origine BMW, se
sono utilizzati dal cliente finale a scopo di riparazione).
d) obblighi di effettuare pubblicità esclusivamente seguendo le
direttive impartite da BMW.
e) Obblighi di assicurare il funzionamento di stazioni di servizio
per l'assistenza alla clientela in conformità ai requisiti fissati
dalla casa automobilistica.
f) Divieti di costituire succursali, di ricorrere ad altri agenti al di
fuori della zona contrattuale e di modificare tale zona.
g) Obblighi di accordare in occasione della rivendita al cliente
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finale  una  garanzia  equivalente  a  quella  consentita  dalla
BMW e  ad  eseguire  gratuitamente  per  ogni  cliente  le
prestazioni  di  garanzia  anche  se  il  cliente  ha  comprato  il
prodotto  BMW da un altro rivenditore  BMW all'interno del
paese o all'estero.
h) Obblighi  di  mantener  una  scorta  minima  dei  prodotti  in
funzione delle possibilità di vendita nella zona contrattuale.
i) Obblighi  a  chiedere  l'autorizzazione  della  BMW per
partecipare a fiere ed esposizioni.
“Lo scopo di tali contratti era di incentivare la vendita di autovetture,
pezzi di ricambio e accessori  BMW, nonché il servizio d'assistenza
alla clientela per i citati prodotti e di concentrare gli sforzi di vendita
e  di  assistenza  sui  prodotti  medesimi  e  in  determinate  zone  della
Germania.  Nell'ambito  delle  zone  loro  assegnate,  i  rivenditori
beneficiavano di una certa protezione contro le eventuali vendite di
prodotti contrattuali da parte di BMW e di terzi.”57
La Commissione, con decisione resa nel 197458, ha ritenuto che gli
“accordi  tipo”  fossero  compatibili  con  la  normativa  antitrust  in
quanto, da un lato, il sistema combinato di distribuzione selettiva ed
esclusiva  avrebbe  contribuito  a  migliorare  la  produzione  e  la
distribuzione degli autoveicoli ed a promuovere il progresso tecnico
e, dall'altro lato, il collegamento diretto tra rete di assistenza e casa
automobilistica avrebbe avuto effetti  favorevoli nei confronti  degli
utilizzatori  finali.  La  Commissione  ha  affermato  di  vedere  nella
“cooperazione costante, che va al di là dell'assunzione del semplice
servizio  di  distribuzione,  la  giustificazione  del  sistema  di
57 Decisione della Commissione [75/73/CEE], del 13 dicembre 1974, relativa ad
una procedura ai sensi dell'articolo 85 del trattato CEE (IV/14 650 - Bayerische
Motoren-Werke AG).
58 Decisione della Commissione [75/73/CEE], del 13 dicembre 1974, relativa ad
una procedura ai sensi dell'articolo 85 del trattato CEE (IV/14 650 - Bayerische
Motoren-Werke AG).
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distribuzione selettiva” ritenendo del pari che questo sistema avesse
l'effetto di razionalizzare la vendita dei veicoli e pezzi di ricambio
BMW e  del  relativo  servizio  di  assistenza  ed  avesse  per  gli
utilizzatori finali “effetti più favorevoli di quelli che avrebbe avuto
una  distribuzione  indipendente  e  non  legata  ad  una  siffatta
cooperazione in materia di  servizi”.  Infine,  la limitazione posta ai
rivenditori BMW con riferimento alle iniziative intese a promuovere
la  vendita  al  di  fuori  dei  rispettivi  territori  contrattuali  venne
considerata “indispensabile, poiché solo da tali restrizioni si poteva
attendere uno stimolo maggiore alla promozione delle vendite nella
zona assegnata”.59 
3.  Le esenzioni per categoria nel  settore automobilistico: dal
Regolamento n. 123/1985 al Regolamento n. 1475/1995.
Dopo circa dieci anni dalla famosa decisione descritta nel paragrafo
precedente, la Commissione, attraverso il Regolamento n. 123/1985,
dette un riconoscimento formale agli “accordi tipo” della  BMW. La
Commissione,  di  fatto,  codificò la  posizione  che assunse  sul  caso
BMW e dette vita al primo regolamento di esenzione per categoria
nel settore automobilistico. Con questo atto normativo si definì una
categoria  di  accordi  per  i  quali  le  condizioni  del  Regolamento  n.
19/1965  potevano  essere  considerate  soddisfatte.  “Trattasi  degli
accordi  di  durata  determinata  o  indeterminata  con  i  quali  il
contraente fornitore (il fornitore) conferisce al contraente rivenditore
(il  distributore)  l'incarico  di  promuovere  la  distribuzione  di
59 RAFFAELLI,  “La  distribuzione  degli  autoveicoli  nella  disciplina  antitrust
europea”, in “L'autoveicolo nel nuovo contesto giuridico europeo – the motor
vehicle  in  the  new european  legal  framework”  a  cura  di  GESTRI,  Milano,
2012, pagine 116 e 117.
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determinati  prodotti  del  settore  degli  autoveicoli  (i  prodotti
contrattuali) ed il relativo servizio assistenza a clienti in un territorio
determinato  (il  territorio  contrattuale)  e  con i  quali  il  fornitore  si
impegna  nei  confronti  del  distributore  a  fornire,  ai  fini  della
rivendita, prodotti  contrattuali  nel territorio contrattuale soltanto al
distributore o, oltre a quest'ultimo, soltanto a un numero determinato
di  imprese”60.  “Le clausole in  materia  di  distribuzione esclusiva e
selettiva possono essere considerate razionali  ed indispensabili  nel
settore degli autoveicoli, in quanto si tratta di beni mobili di consumo
durevoli, che richiedono ad intervalli regolari, ma anche in momenti
imprevedibili  e  in  luoghi  variabili,  un  servizio  di  manutenzione  e
riparazione. I costruttori di autoveicoli cooperano con i distributori e
le officine selezionate al fine di assicurare un particolare servizio di
assistenza alla clientela, adeguato al prodotto”.61
La Commissione, nel decennio successivo, decise di apportare alcune
importanti correzioni al sistema, pur non intaccando la possibilità per
il costruttore di utilizzare sistemi combinati di distribuzione selettiva
ed esclusiva. Queste correzioni furono poste in essere attraverso il
Regolamento n. 1475/1995 che sostituì il precedente regolamento di
esenzione. La ragione di questo intervento deve essere ricondotta alla
esigenza di garantire una maggiore competizione sia tra i distributori
sia tra i riparatori indipendenti, allo scopo di tutelare i consumatori
nel potenziale acquisto di un'auto e nell'utilizzo dei correlati servizi
di assistenza post-vendita, in tutti gli Stati dell'Unione Europea.
Le innovazioni di questo regolamento riguardano sia il mercato della
distribuzione degli autoveicoli nuovi, sia l'aftersale market.
Per  quanto  riguarda  la  distribuzione  degli  autoveicoli  nuovi  è
importante indicare le seguenti novità:
60 Regolamento  n.  123/1985  della  Commissione  del  12  dicembre  1984,
considerando n. 1.
61 Regolamento  n.  123/1985  della  Commissione  del  12  dicembre  1984,
considerando n. 4.
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a) la modifica più importante fu, sicuramente, l'introduzione
del divieto per il costruttore di impedire, ai propri distributori,
la  vendita  di  automobili  di  marche  differenti.  Tale
regolamento, perciò, apriva alle vendite multimarca, anche se
con il  paletto  che queste  avvenissero in locali  differenti  in
base alla marca.
b)  Un  altro  cambiamento  di  rilievo,  introdotto  al  fine  di
tutelare gli investimenti posti in essere dai concessionari per
l'attività  di  vendita  degli  autoveicoli,  consisteva  nel
subordinare l'applicabilità dell'esenzione alla condizione che
la durata del contratto di distribuzione fosse di almeno cinque
anni,  nonché  che  il  diritto  di  recesso  del  fornitore  fosse
esercitato con un preavviso minimo di due anni,  qualora il
contratto  fosse  a  tempo  indeterminato,  oppure  di  un  anno
qualora: 
    - “il fornitore fosse tenuto, per legge o in forza di una
      convenzione particolare, a pagare una congrua indennità
      in caso di recesso dall'accordo;
    oppure
    - si fosse trattato dell'entrata di un distributore nella rete di
      distribuzione e della prima durata convenuta dell'accordo
      o della prima possibilità di recesso ordinario”.62
c) “Al distributore non doveva essere impedito di utilizzare
mezzi pubblicitari coi quali si sarebbe indirizzato a clienti al
di fuori della zona contrattuale, dato che tale pubblicità non
avrebbe pregiudicato l'obbligo di promuovere essenzialmente
62 Non  viene,  comunque,  pregiudicato:  1)  il  diritto  del  fornitore  di  recedere
dall'accordo  con  un  preavviso  di  almeno  1  anno  in  caso  di  necessità  di
riorganizzare  l'insieme o una  parte  sostanziale  della  rete;  2)  il  diritto  di  un
contraente di recedere in via straordinaria dall'accordo per l'inadempimento, da
parte dell'altro contraente, di uno degli obblighi essenziali. [art 5, punto 3, del
Regolamento n. 1475/1995]
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le  vendite  nella  zona  contrattuale.  Fra  i  mezzi  pubblicitari
accettabili  non figuravano i contratti  diretti  e personalizzati
con  il  cliente,  siano  essi  per  lettera,  mediante  visite  a
domicilio, comunicazioni telefoniche o telematiche o lettere
individuali”63 (c.d. vendite attive).
d) Infine,  occorre evidenziare che tale  norma introdusse la
possibilità  di  ricorrere  ad  un  terzo,  in  veste  di  esperto  o
arbitro, per la soluzione di eventuali controversie fra le parti
in merito all'attuazione dell'accordo di distribuzione.
Per quanto riguarda l'aftersale market la Commissione ha cercato di
ampliare la concorrenza con alcune rigide disposizioni: 
a) fu riconosciuto il diritto, per i  distributori, di procurarsi e
utilizzare pezzi di ricambio di fornitori indipendenti, purché
di  qualità  corrispondente  a  quella  dei  pezzi  di  ricambio
originali forniti direttamente dalla casa automobilistica;
b) fu riconosciuto, ai produttori di pezzi di ricambio di qualità
corrispondente,  il  diritto  di  apporvi  il  proprio  marchio  o
segno distintivo; 
c) ai riparatori indipendenti (“riparatori che non appartengono
alla rete di distribuzione”) fu concesso il diritto di accedere,
eventualmente  a  titolo  oneroso,  alle  informazioni  tecniche
necessarie  ai  fini  della  riparazione  o  manutenzione  degli
autoveicoli. Il rifiuto addotto dal costruttore a tale accesso fu
qualificato  come  una  vera  e  propria  hardcore  restriction,
salvo la circostanza che si trattasse di informazioni oggetto di
un diritto  di  proprietà  industriale  oppure di  un  know-how64
63 Regolamento  n.  1475/1995  della  Commissione  del  28  giugno  1995,
considerando n. 9.
64 Per  «know-how»  si  intende  un  patrimonio  di  conoscenze  pratiche  non
brevettate, derivanti da esperienze e da prove eseguite dal fornitore, patrimonio
che  è  segreto,  sostanziale  ed  individuato;  in  tale  contesto  per  «segreto»  si
intende che il  «know-how»,  considerato come complesso di  nozioni  o  nella
precisa configurazione e composizione dei suoi elementi, non è generalmente
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segreto.
Durante la vigenza del Regolamento n. 1475/1995, i risultati ottenuti
nel settore automobilistico sono stati considerati deludenti da parte
dell'Unione Europea.  Tale  insoddisfazione  maturò,  essenzialmente,
per tre ordini di ragioni:
1. per le restrizioni concorrenziali derivanti dalla combinazione
dei sistemi di distribuzione selettiva ed esclusiva;
2. per  il  collegamento  della  rete  di  assistenza  con  la  casa
automobilistica;
3. per  la  scarsa  indipendenza  contrattuale  dei  distributori  nei
confronti delle case automobilistiche.
Le  valutazioni  critiche  circa  il  funzionamento  e  l'efficacia  del
Regolamento  n.  1475/1995  furono  il  frutto  di  un'indagine
approfondita appositamente condotta dalla Commissione nel contesto
della distribuzione degli autoveicoli. Gli esiti di tale indagine furono
raccolti in un'apposita relazione ove la Commissione evidenziò una
serie di lacune con particolare riferimento ai prefissati obiettivi di a)
sviluppare  la  concorrenza  intrabrand,  riconoscendo  anche  una
maggior indipendenza commerciale dei distributori e di b) garantire
la  realizzazione  di  un  mercato  interno  in  tale  settore  a  tutela  e
vantaggio degli interessi dei consumatori.65
noto, né facilmente accessibile; per «sostanziale» si intende che il «know-how»
comprende  conoscenze  indispensabili  all’acquirente  per  l’uso,  la  vendita  o
rivendita dei beni o dei servizi contrattuali; per «individuato» si intende che il
«know-how» deve essere descritto in modo sufficientemente esauriente, tale da
consentire di verificare se risponde ai criteri di segretezza e di sostanzialità.
65 RAFFAELLI,  “La  distribuzione  degli  autoveicoli  nella  disciplina  antitrust
europea”, in “L'autoveicolo nel nuovo contesto giuridico europeo – the motor
vehicle  in  the  new european  legal  framework”  a  cura  di  GESTRI,  Milano,
2012, pag. 120.
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4.  Le  norme  più  severe  per  poter  usufruire  dell'esenzione
secondo  il  Regolamento  n.  1400/2002  (c.d.  Regolamento
Monti).
Lo scopo della Commissione, durante la scrittura del Regolamento n.
1400/2002,  fu  quello  di  correggere  l'inefficacia  del  precedente
Regolamento di esenzione n. 1475/1995, in quanto, quest'ultimo, non
era in grado di garantire ai consumatori una totale libertà di scelta
nell'acquisto  di  autoveicoli  e  nell'utilizzo  dei  relativi  servizi
all'interno  del  territorio  dell'Unione  Europea.  Il  motivi  di  questa
inadeguatezza  furono  ricondotti,  come  già  accennato
precedentemente,  alla  combinazione  dei  sistemi  di  distribuzione
selettiva ed esclusiva e al collegamento diretto della rete di assistenza
con la casa automobilistica, disposizioni che andavano, chiaramente,
a vantaggio delle case automobilistiche.
Il  nuovo  quadro  normativo  del  2002,  posto  in  essere  dalla
Commissione, assunse, per i citati motivi, una impostazione molto
più rigida rispetto al  passato e si discostò in modo rilevante dalle
prassi  applicative  dei  regolamenti  di  esenzione  per  categoria
precedenti. 
Il Regolamento n. 1400/2002 si basava sulla politica generale della
Commissione per quanto concerneva la valutazione delle restrizioni
verticali  stabilite  nel  Regolamento  n.  2790/1999  e  nelle  linee
direttrici  sulle  restrizioni  verticali  che  lo  accompagnarono66.  La
Commissione  adottò,  infatti,  nel  nuovo  testo  normativo,  il  c.d.
economic  approach,  metodo che  consiste  nell'adottare  il  beneficio
dell'esenzione in funzione del potere di mercato delle imprese parti di
un accordo. 
66 Comunicazione della Commissione – Linee direttrici sulle restrizioni verticali,
GUCE C 291 del 13.10.2000.
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In base al Regolamento n. 2790/1999, come già spiegato nel capitolo
precedente, l'esenzione operava a condizione che la quota di mercato
detenuta dal fornitore non superasse la soglia del 30% del mercato
rilevante  con  riferimento  a  tutte  le  tipologie  di  accordi  verticali
contemplati da tale norma. Nel Regolamento n. 1400/2002, invece,
“l’esenzione  si  applicava  a  condizione  che  la  quota  detenuta  dal
fornitore sul mercato rilevante in cui vendeva gli autoveicoli nuovi, i
pezzi  di  ricambio  per  autoveicoli  o  i  servizi  di  riparazione  e
manutenzione non superasse il 30 %” (soglia di mercato generale);
“tuttavia,  la  soglia  di  quota  di  mercato  per  l’applicazione
dell’esenzione era del 40 % per gli accordi che costituivano sistemi
di distribuzione selettiva basata su criteri quantitativi67 per la vendita
di autoveicoli nuovi”68. Il testo concludeva con  l'eliminazione della
soglia in relazione agli accordi di distribuzione selettiva qualitativa69,
sottoponendo quindi le imprese ad un esame relativamente agevole in
sede di autovalutazione dei loro accordi.
Il  nuovo regolamento stabilì  un  elenco di  restrizioni  molto severe
(c.d.  “restrizioni fondamentali”) chiarendo ciò che normalmente non
era consentito70. Nel caso fossero esistite restrizioni rientranti in tali
elenchi,  non  solo  gli  accordi  non  avrebbero  più  goduto
dell’esenzione per categoria, ma sarebbe stata improbabile anche la
concessione di un’esenzione individuale.
Oltre  all’elenco  di  restrizioni  fondamentali,  la  nuova  norma
67 Per “sistema di distribuzione selettiva basato su criteri quantitativi” si intende
un  sistema  di  distribuzione  selettiva  nel  quale  il  fornitore  utilizza  per  la
selezione dei distributori o dei riparatori criteri che ne limitano direttamente il
numero.
68 Regolamento n. 1400/2002, del 31 luglio 2002, art. 3.
69 Per “sistema di distribuzione selettiva basato su criteri qualitativi”si intende un
sistema di distribuzione selettiva nel quale il fornitore utilizza per la selezione
dei distributori o dei riparatori criteri di carattere esclusivamente qualitativo,
richiesti dalla natura dei beni o servizi oggetto del contratto, che sono stabiliti
in maniera uniforme per tutti i distributori o riparatori che chiedono di far parte
del sistema di distribuzione, non sono applicati in modo discriminatorio e non
limitano direttamente il numero dei distributori o dei riparatori.
70 Regolamento n. 1400/2002, del 31 luglio 2002, art.4 “restrizioni fondamentali”.
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comunitaria  prevedeva  poi  una  serie  di  c.d.  “restrizioni  non
fondamentali”, quali gli obblighi di non concorrenza e le clausole di
esclusiva.  Queste  restrizioni  non  essendo  considerate  come
gravemente  anticoncorrenziali  non  beneficiavano  del  beneficio
dell'esenzione senza, tuttavia, intaccare la residua parte dell'accordo
in cui erano inserite.
Per  quanto  concerne  la  distribuzione  di  autoveicoli  nuovi,  il
regolamento si basava sui seguenti principi:
• vietare la combinazione di distribuzione selettiva ed esclusiva
consentita dal Regolamento n. 1475/95. Per beneficiare del
nuovo  regolamento,  i  produttori  dovevano  scegliere  tra  il
sistema  di  distribuzione  selettiva  o  quello  di  distribuzione
esclusiva quando nominavano i loro distributori;
• rafforzare la concorrenza tra distributori nei vari Stati membri
(concorrenza  all’interno  di  una  stessa  marca)  e  migliorare
l’integrazione  del  mercato  in  particolare  non esentando gli
accordi  di  distribuzione  che  limitavano  le  vendite  passive,
non  esentando  gli  accordi  di  distribuzione  nei  sistemi  di
distribuzione selettiva che limitavano le vendite attive,  non
esentando le clausole (comunemente denominate “clausole di
ubicazione”) che vietavano ai distributori membri dei sistemi
di distribuzione selettiva di stabilire punti vendita addizionali
in altre parti del mercato comune;
• eliminare l’obbligo per la stessa impresa di effettuare sia la
vendita  sia  i  servizi  di  assistenza  (c.d.  collegamento  tra
vendita e servizi di assistenza) , non esentando gli accordi che
non permettevano ai distributori di subappaltare i servizi di
assistenza e  riparazione a  riparatori  autorizzati  appartenenti
alla rete di servizi di riparazione autorizzata della marca in
questione e che perciò erano conformi agli standard di qualità
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del produttore71;
• facilitare la vendita multimarca non esentando le restrizioni
relative alla vendita di autoveicoli di marche diverse da parte
di  un  unico  distributore72.  I  fornitori  potevano,  tuttavia,
imporre  l’obbligo  di  esporre  gli  autoveicoli  di  differenti
marche in aree diverse dello stesso salone;
• conservare  la  “clausola  di  disponibilità”  non esentando  gli
accordi che limitavano la facoltà del distributore di vendere
automobili  con  specifiche  diverse  rispetto  ai  modelli
equivalenti nella gamma contrattuale del distributore. Questo
avrebbe permesso al consumatore di ottenere autoveicoli da
un rivenditore  in  un  altro  Stato  membro  con  le  specifiche
richieste al momento nello Stato membro in cui egli risiede,
permettendo, per esempio,a consumatori del Regno Unito e
dell’Irlanda di acquistare nuove automobili con guida a destra
nell’Europa continentale73;
• favorire il ricorso ad intermediari o agenti di acquisto da parte
dei  consumatori74.  Questi  operatori  erano  uno  strumento
importante  per  agevolare  l’acquisto  di  un  autoveicolo  in
un’altra parte del mercato comune;
• rafforzare  l’indipendenza  dei  distributori  nei  confronti  dei
produttori,  sia  stimolando  le  vendite  multimarca  sia
rafforzando gli standard minimi di tutela contrattuale (inclusa
la conservazione dei periodi minimi di preavviso già stabiliti
dal Regolamento n. 1475/95) e permettendo di realizzare il
valore  che  avevano  accumulato  concedendo  la  libertà  di
71 Regolamento n.1400/2002, del 31 luglio 2002, articolo 4, paragrafo 1, lettera
g). 
72 Regolamento n.1400/2002, del 31 luglio 2002, articolo 5, paragrafo 1, lettere a)
e c).
73 Regolamento n.1400/2002, del 31 luglio 2002, articolo 4, paragrafo 1, lettera
f) .
74 Regolamento n.1400/2002, del 31 luglio 2002, considerando 14.
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vendere  la  loro  impresa  ad  altri  rivenditori  autorizzati  alla
vendita della stessa marca75.
Per  quanto  concerne  la  riparazione  e  la  manutenzione  degli
autoveicoli,  il  Regolamento  n.  1400/2002  si  basava  sullo  stesso
approccio  più  rigido  mantenendo,  però,  alcuni  elementi  del
precedente  Regolamento  n.  1475/95,  dato  che  il  Regolamento  n.
2790/1999 non conteneva disposizioni  che  si  adattavano  in  modo
soddisfacente  ai  servizi  di  riparazione  e  manutenzione  degli
autoveicoli.  Data la spesa del cliente per i  servizi  di riparazione e
manutenzione,  era  importante assicurare la possibilità di  scelta  tra
alternative  diverse  e  garantire  che  tutti  gli  operatori  (distributori,
riparatori autorizzati76, riparatori indipendenti77 incluse le carrozzerie,
catene di riparazione rapida e centri di servizio) fossero in grado di
offrire  servizi  di  qualità  e  quindi  di  contribuire  alla  sicurezza  e
affidabilità del veicolo.
Di  conseguenza  per  quanto  concerne  i  servizi  di  riparazione  e
manutenzione  il  Regolamento  n.  1400/2002  perseguì  i  seguenti
obiettivi:
• permettere  ai  produttori  di  imporre  criteri  selettivi  per  i
riparatori  autorizzati  nella  misura in  cui  questo non avesse
ostacolato l’esercizio dei diritti contemplati nel regolamento;
• garantire  a  tutti  gli  operatori  -   che  avessero  soddisfatto  i
criteri qualitativi imposti dai fornitori di autoveicoli nuovi ai
riparatori  autorizzati  appartenenti  alla  sua  rete  -  di  poter
entrare  a  fare  parte  della  rete.  Questo  approccio  avrebbe
75 Regolamento n.1400/2002, del 31 luglio 2002, articolo 3, paragrafi 3 e 5 .
76 Per «riparatore autorizzato» si intende un fornitore di servizi di riparazione e
manutenzione di autoveicoli che opera nell’ambito del sistema di distribuzione
predisposto da un fornitore di autoveicoli.
77 Per «riparatore indipendente» si intende un fornitore di servizi di riparazione e
manutenzione  di  autoveicoli  che  non  opera  nell’ambito  del  sistema  di
distribuzione predisposto da un fornitore degli autoveicoli per il quale fornisce
servizi di riparazione e manutenzione.
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comportato  una  crescita  della  concorrenza  tra  i  riparatori
autorizzati  assicurando  agli  operatori  con  un’adeguata
esperienza  tecnica  la  possibilità  di  stabilirsi  ovunque  vi
fossero state opportunità a livello commerciale;
• migliorare l’accesso da parte dei riparatori autorizzati a pezzi
di ricambio in concorrenza con i pezzi venduti dal produttore
del veicolo;
• conservare  e  rafforzare  la  posizione  concorrenziale  dei
riparatori indipendenti; secondo uno studio del 200178, questi
effettuavano in media circa il 50% di tutte le riparazioni sugli
autoveicoli.  Il  regolamento  avrebbe  migliorato  la  loro
posizione, aumentando la possibilità di ottenere l’accesso ai
pezzi di ricambio e alle informazioni tecniche in conformità
con  il  progresso  tecnico,  specialmente  nel  settore  dei
dispositivi  elettronici  e  delle  attrezzature  di  diagnostica.  Il
diritto  all’accesso veniva  esteso anche alla  formazione  e  a
tutti  i  tipi  di  strumenti,  in  quanto,  tale  conoscenza sarebbe
stata necessaria, per un qualsiasi operatore, per offrire servizi
di  assistenza  clienti  post-vendita.  Un  effetto  collaterale
positivo  e  importante  di  questo  ampliamento  del  diritto
all'accesso era quello di incoraggiare i riparatori indipendenti
a  migliorare  le  proprie  capacità  tecniche  a  beneficio  della
sicurezza stradale e dei clienti in generale79. A garanzia di tale
diritto  la  Commissione  qualifica  il  rifiuto  opposto  dal
costruttore  ai  riparatori  indipendenti  di  accedere  alle
informazioni  tecniche  come  una  vera  e  propria  restrizione
fondamentale80. L'unica eccezione all'operatività di tale regola
78 Studio svolto da Andersen, pag. 254, appendice 8; e da Accenture, “Study on
the Impact of Legislative Scenarios on Motor Vehicle Distribution”, settembre
2001, commissionato da ACEA, pag. 11.
79 Regolamento n.1400/2002, del 31 luglio 2002, considerando n. 26.
80 Regolamento n.1400/2002, del 31 luglio 2002, articolo 4, lettera i).
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era  data  dal  fatto  che  tali  informazioni  fossero  coperte  da
diritti  di privativa industriale  oppure che la divulgazione di
queste  conoscenze  potesse  consentire  a  terzi  di  aggirare  o
disattivare dispositivi antifurto, di ricalibrare o manomettere
dispositivi elettronici.81
Con  riferimento  agli  anni  oggetto  di  indagine  (2002  –  2007),  la
Commissione ha constatato come il grado di concorrenza sui mercati
rilevanti  (distribuzione degli autoveicoli  e dei servizi  post-vendita)
fosse migliorato rispetto al  2000. In particolare,  nel  mercato della
distribuzione degli autoveicoli erano stati riscontrati un complessivo
ribasso  dei  prezzi  degli  autoveicoli  nuovi,  l'ingresso  di  nuovi
operatori sul mercato e poche uscite, la concentrazione moderata e in
diminuzione, una maggiore scelta per i consumatori, la riduzione dei
cicli  di  vita  dei  modelli  di  auto,  una  spesa  costante  in  spesa  e
sviluppo,  talchè  la  Commissione  poté  concludere  per  una
generalizzata situazione di dinamismo della concorrenza. 
Diversamente, con riferimento all'aftersale market, la Commissione,
pur rilevando come in termini generali il regolamento paresse avere
stimolato ed agevolato gli adeguamenti dell'industria all'evoluzione
del mercato automobilistico, in particolare nel mercato dei servizi di
post-vendita,  la  stessa  Commissione  riconobbe  che  i  medesimi
risultati  potevano  essere  raggiunti  mediante  l'applicazione  dei
principi generali antitrust ( ad esempio attraverso il Regolamento n.
2790/1999).
Di fatto, poi, quanto alle restrizioni fondamentali,  la Commissione
non rilevò alcun collegamento causale chiaro tra queste e i rilevati
miglioramenti  delle  condizioni  di  concorrenza,  i  quali  infatti
sembravano  essere  derivati  prevalentemente  da  fattori  esterni  al
81 Vedi: 
http://ec.europa.eu/competition/sectors/motor_vehicles/legislation/explanatory_
brochure_it.pdf
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mercato  (come,  ad  esempio,  l'ingresso  nel  mercato  di  operatori
provenienti da paesi emergenti).
Con riferimento alla tutela dei consumatori ed alla promozione del
commercio parallelo, la Commissione rilevò come le previsioni del
regolamento  relative  all'incentivo  del  multimarchismo  si  fossero
rilevate  inefficaci  o  comunque  inutili  ai  fini  del  raggiungimento
dell'obiettivo.  La configurazione multimarca del concessionario non
solo determinò l’aumento dei costi delle strutture, ma portò, anche, i
costruttori  di  vetture a  disegnare sovrabbondanti  standard tecnici82
per dare maggior visibilità alla marca e selezionare meglio i propri
rivenditori  o  riparatori  autorizzati  (il  timore  dei  costruttori  di  una
diluizione  dell’immagine  della  marca  fu  indotto  dal  diritto  dei
concessionari, assicurato dal regolamento, di usare un unico salone
espositivo anche per marche differenti, seppur separato).
Tali  considerazioni  valevano  altresì,  ed  a  maggior  ragione,  con
riferimento alle disposizioni relative alle clausole contrattuali a tutela
dei   distributori,  la  cui  applicazione,  a  detta  della  stessa
Commissione, si rivelò eccessivamente complessa, superflua ove non
addirittura  controproducente.  A ciò  si  aggiunge  una  generalizzata
difficoltà  di  interpretazione  delle  disposizioni  del  regolamento  in
esame,  che  costrinse,  più volte,  la  Commissione  ad  intervenire  in
qualità di amicus curiae, ai sensi dell'art 15, par. 3, del Regolamento
n.  1/2003.
La  Commissione  ravvisò  la  necessità,  in  sede  di  rivisitazione  del
Regolamento  n.  1400/2002,  di  abbandonare  il  rigido  approccio
formalistico che aveva caratterizzato il settore automobilistico e di
ispirarsi, invece, maggiormente alla  rule of reason che aveva a suo
82 Per “standard tecnico” si  intende la sommatoria dei  requisiti  tecnici  di  base
predisposti dal costruttore che devono possedere gli aderenti a ad una rete di
vendita  od  assistenza.  La  c.d.  “Corporate  Identity”,  cioè  l'immagine  della
marca  resa uniforme nelle  strutture  dei  concessionari,  rientra  negli  standard
tecnici.
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tempo  guidato  lo  spirito  innovatore  e  riformistico  della  disciplina
generale di esenzione per categorie di accordi verticali.83
83 RAFFAELLI,  “La  distribuzione  degli  autoveicoli  nella  disciplina  antitrust
europea”, in “L'autoveicolo nel nuovo contesto giuridico europeo – the motor
vehicle  in  the  new european  legal  framework”  a  cura  di  GESTRI,  Milano,
2012, pagine 133 e 134.
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CAPITOLO IV 
 LA RIFORMA DELLA NORMATIVA ANTITRUST NEL
SETTORE AUTOMOBILISTICO
1. Le  problematiche  emerse  nell'applicazione  del
Regolamento n. 1400/2002 ed i rapporti con il  regolamento
generale di esenzione adottato in materia di accordi verticali.
Il Regolamento n. 1400/2002 aveva posto regole molto dettagliate a
tutela del distributore di vetture, quali la durata minima dei contratti,
la fissazione di termini  di  preavviso,  l’obbligo di  motivazione del
recesso,  il  diritto  di  cessione dell’impresa nella  rete  e  il  diritto  di
ricorrere all’arbitrato in casi di controversia col fabbricante. In parte
si trattava di regole ereditate dai precedenti regolamenti automotive e
che appartenevano ormai, come  acquis, al diritto della concorrenza
(quelle sulla durata minima dei contratti, sulla fissazione di termini di
preavviso e sul diritto di ricorrere all’arbitrato in casi di controversia
col fabbricante); in parte esse erano frutto di una nuova elaborazione
(ad  esempio,  quelle  sull’obbligo  di  motivazione  del  recesso  e  sul
trasferimento dell’azienda nella rete).
Queste clausole crearono non pochi problemi, sotto diversi aspetti. Il
caso  più  eclatante  fu  quello  dell’obbligo  del  costruttore  di
motivazione  del  recesso  dal  contatto  di  concessione.  Il  perché
dell’introduzione  di  questa  regola  è  evidente:  rafforzando  la
posizione  del  concessionario  si  ottiene  un  miglioramento  della
concorrenza  per  la  possibilità  di  questi  di  rifiutare  eventuali
illegittime pressioni del fabbricante84. Non tutti gli ordinamenti degli
84 Nella  relazione  verticale  si  presuppone  l’indipendenza  delle  imprese;
diversamente  si  ricadrebbe  nella  fattispecie  di  cui  all’art.  102  TFUE,  cioè
dell’abuso  della  posizione  dominante,  perché  il  comportamento  sarebbe
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Stati  UE  danno  però  valore  al  motivo  di  un  recesso  ordinario,
ritenuto  un  mero  fatto  interno alle  volontà  delle  parti  e,  pertanto,
irrilevante. Un altro problema era dato dalla disposizione di cui al
par. 5 dell’art. 3 che prevedeva che le parti dovessero accordare un
periodo di  preavviso  minimo in  caso  di  recesso  di  24  mesi.  Tale
durata del periodo di preavviso (raddoppiata rispetto alla previsione
del  Regolamento  n.  123/1985)  fu  ritenuta  sufficiente  dalla
Commissione Europea per consentire al distributore di ammortizzare
i suoi investimenti. La disposizione del par. 5 tuttavia si presentava
molto  discutibile  sotto  il  profilo  concorrenziale:  un  periodo  di
preavviso  di  lunga  durata  poteva,  infatti,  essere  negativo  per  la
concorrenza  nel  caso  in  cui  il  fabbricante  avesse  inteso  sostituire
distributori  inefficienti  con  distributori  efficienti.  Peraltro,
restringendo  le  possibilità  del  fabbricante  di  recedere,  veniva
indirettamente  regolata  la  densità  della  rete  del  costruttore,  scelta
organizzativa  che  sarebbe  dovuta  unicamente  appartenere  al
costruttore.
Altre  forme  di  protezione  del  concessionario  proposte  dal
regolamento  si  dimostrarono,  di  fatto,  scarsamente  applicabili.  In
particolare vanno segnalate la facoltà di aprire sedi fuori dal territorio
e la facoltà di operare con più marche. La prima perché la domanda
del settore automobilistico è stata, in quest’ultimo periodo, recessiva;
la  seconda  perché  è  il  mercato  che  condiziona  il  requisito
dimensionale del distributore. E’ subito apparso chiaro che nel settore
automobilistico,  in  certe  situazioni,  il  contratto  di  concessione  in
esclusiva è, ancor oggi, vantaggioso, se non necessario: sicuramente
è  meno  costoso  per  il  concessionario  in  termini  di  investimenti
rispetto al contratto multimarca.85
unilaterale.  L’indipendenza dell’impresa è stata spesso misurata attraverso la
verifica  della  possibilità  del  distributore  (parte  debole  della  relazione)  di
rifiutare comportamenti anticompetitivi richiesti dal produttore.
85 SIMONINI, “Il settore automobilistico: la funzione dei regolamenti di 
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Di fronte a tali problematiche la Commissione ha risposto con una
soluzione molto innovativa e originale per il settore. Infatti, è stata
adottata una  normativa antitrust speciale di esenzione per categoria
per  il  settore auto ma limitatamente agli  accordi verticali  conclusi
nell'aftersale  market lasciando,  invece,  che  il  mercato  della
distribuzione  degli  autoveicoli  nuovi  venisse  sottoposto  alla
normativa  antitrust  generale  di  esenzione  per  categorie  di  accordi
verticali (Regolamento n. 330/2010).
Il  motivo  per  cui  la  Commissione  ha  ravvisato  la  necessità  di
sottoporre gli accordi verticali conclusi nel settore automobilistico a
discipline antitrust differenti è dato dalla differenza delle condizioni
concorrenziali presenti in tali,  distinti,  mercati.  Infatti,  il  maggiore
grado  di  competizione  sul  mercato  della  distribuzione  degli
autoveicoli - dovuta anche grazie a fattori esterni come l'ingresso sul
mercato europeo di produttori di paesi terzi ad economia emergente,
oppure, l'adozione da parte di molti paesi di sovvenzioni, prestiti e
incentivi  all'acquisto  per  attenuare  gli  effetti  della  recessione
economica  -   ha  consentito  di  sottoporre  tale  mercato  alla,  meno
invasiva,  normativa  antitrust  generale  di  esenzione.  Viceversa,  la
minor pressione concorrenziale esercitata nell'ambito dei servizi  di
assistenza  post-vendita  e  della  fornitura  di  pezzi  di  ricambio  –
caratterizzato peraltro dall'avere una rilevanza diretta sulla sicurezza
pubblica e sull'impatto ambientale – ha reso necessario mantenere
una certa  rigidità  di  disciplina  che  non poteva  che  sfociare  in  un
apposito regolamento di esenzione per categoria di accordi verticali
conclusi nell'aftersale market.86
esenzione per categoria è di orientamento o di «esenzione»?” , pagine 3 e 4. 
saggio tratto dal seguente sito internet: 
http://www.cars.unimore.it/site/home/articolo44013373.html
86 RAFFAELLI,  “La  distribuzione  degli  autoveicoli  nella  disciplina  antitrust
europea”, in “L'autoveicolo nel nuovo contesto giuridico europeo – the motor
vehicle  in  the  new european  legal  framework”  a  cura  di  GESTRI,  Milano,
2012, pagine 136 e 137 .
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Secondo autorevole dottrina87 il ritorno del settore automobilistico al
diritto  comune della  concorrenza,  quindi  alle  regole generali  sulle
intese verticali (Regolamento n. 330/2010), è positivo e giustificato
perché contribuisce ad una riduzione dei costi delle concessionarie88
ed ad una contrattualizzazione più efficiente89.
Per  concludere,  è  importante  fare  una  considerazione  sulla
distribuzione degli  autoveicoli.  Nonostante la consolidata opinione
che in tale settore fosse superflua una normativa ad hoc a causa della
più elevata competizione al suo interno rispetto all'aftersale market,
la Commissione ha solo in parte demandato al Regolamento generale
n.  330/2010  la  relativa  disciplina.  Infatti,  nella  Comunicazione
contenente  gli  Orientamenti  aggiuntivi  in  materia  in  materia  di
restrizioni verticali  negli accordi per la vendita e la riparazione di
autoveicoli e per la distribuzione di pezzi di ricambio per autoveicoli,
la  Commissione  ha  precisato  che  la  valutazione  degli  accordi
verticali per la distribuzione degli autoveicoli debba essere effettuata
anche  tenendo  conto  il  contenuto  di  questi  Orientamenti,  i  quali
potrebbero  essere  definiti  “Orientamenti  speciali”  per  distinguerli
dagli “Orientamenti generali” che accompagnarono il Regolamento
n. 330/201090. 
87  VOGEL - VOGEL, “Le nouveau droit de la distribution automobile”, in
     “Revue Lamy Droit des affaires”, settembre 2010, n. 52, saggio presente nel 
      seguente sito internet:  http://www.vogel-vogel.com/sites/vogel-
vogel/files/Distribution%20automobile%20Lamy%202010.pdf
88 Si è ritenuto, come già ampiamente descritto, che il favore del Regolamento n.
1400/2002  per  la  distribuzione  multimarca  abbia  creato  un  aumento
ingiustificato  dei  costi  dei  distributori,  generalmente  piccole/medie  aziende,
non attrezzate per gestire la vendita di più marche.
89 La confezione di un contratto di concessione sotto la vigenza del Regolamento
n.  1400/2002  era  di  una  certa  complessità  perché  regole  squisitamente
contrattuali  diventavano  la  condizione  per  l’applicabilità  di  un  regolamento
antitrust, ma potevano configgere con il diritto positivo nazionale degli Stati.
90 RAFFAELLI, op. cit., pag. 139.
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2. Analisi del Regolamento n. 461/2010 in combinazione con
    il Regolamento n. 330/2010.
2.1. Il settore della vendita.
Il Regolamento n. 461/2010, come esposto nel paragrafo precedente,
regola  solo l'assistenza post-vendita,  pertanto la  disciplina  relativa
alla distribuzione di autoveicoli nuovi verrà interamente regolata, ove
ne  sussistano  le  condizioni  di  applicabilità,  dal  Regolamento  n.
330/2010 sulle intese verticali. La Commissione ha, perciò, compiuto
una “deregulation”,  passando da un regolamento di esenzione per
categoria speciale ad uno generale, comprensivo di tutte le fattispecie
che possono riguardare la distribuzione dei beni e dei servizi in una
relazione verticale. 
Negli  accordi  verticali  possono  nascere  problemi  sotto  il  profilo
antitrust nel caso in cui la competizione ad uno o a più livelli della
catena  commerciale  sia  insufficiente,  cioè  qualora  esista  un  certo
grado di potere di mercato a livello del fornitore, dell’acquirente, o di
entrambi. A condizione che non contengano restrizioni fondamentali
della  concorrenza  che  siano restrizioni  per  oggetto  (articolo  4),  il
Regolamento n. 330/2010 introduce una presunzione di legalità per
gli accordi verticali, la quale dipende dalla quota di mercato detenuta
dal  fornitore  e  dall’acquirente.  In  base  all’articolo  3  di  tale
regolamento, l’applicabilità dell’esenzione è determinata dalla quota
di mercato posseduta dal fornitore sul mercato in cui egli  vende i
beni o i servizi oggetto del contratto e dalla quota dell’acquirente sul
mercato in cui egli acquista i beni o i servizi oggetto del contratto.
Affinché si applichi la suddetta esenzione, sia la quota di mercato del
fornitore che quella dell’acquirente devono essere pari o inferiori al
30%.  
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Un accordo  verticale  sarà  escluso  dal  campo  di  applicazione  del
Regolamento  n.  330/2010  qualora  contenga  una  delle  restrizioni
fondamentali elencate nell'articolo 4 del suddetto regolamento91. In
tal  caso si  presume la  piena applicazione dell’articolo 101,  par  1,
fatta salva la possibilità per le imprese di dimostrare l’esistenza di
eventuali  effetti  favorevoli  alla  concorrenza  in  base  al  dettato
dell’articolo 101, par 3, in un caso individuale. Qualora le imprese
riuscissero a provare le possibili efficienze derivanti dall’inclusione
nell’accordo della restrizione fondamentale e che, in generale tutte le
condizioni  dell’articolo  101,  paragrafo  3,  sono  soddisfatte,  la
Commissione  dovrà  verificare  effettivamente  il  probabile  impatto
negativo sulla concorrenza prima di decidere in via definitiva se le
condizioni dell’articolo 101, paragrafo 3, sono rispettate. 
La  restrizione  fondamentale  di  cui  all’articolo  4,  lettera  a),  del
regolamento  generale  ha  ad  oggetto  l’imposizione  di  prezzi  di
rivendita,  ossia  gli  accordi  o  pratiche  concordate  volti  a  stabilire,
direttamente o indirettamente, un prezzo di rivendita fisso o minimo
o  un  livello  di  prezzo  fisso  o  minimo  che  deve  essere  rispettato
dall’acquirente.  In  caso  di  disposizioni  contrattuali  o  pratiche
concordate  che  stabiliscono  direttamente  il  prezzo  di  rivendita  la
restrizione è palese, ma tale imposizione può anche essere attuata in
modo indiretto. Esempi di quest’ultimo caso sono: gli  accordi che
91 Il presente elenco di restrizioni fondamentali si applica agli accordi verticali
relativi  agli  scambi  all’interno  dell'Unione.  Nella  misura  in  cui  gli  accordi
verticali  riguardano  le  esportazioni  all’esterno  dell'Unione  o  le
importazioni/reimportazioni dall’esterno dell'Unione, si veda la sentenza della
Corte di giustizia, del 28 aprile 1998 nella causa C-306/96, Javico/ Yves Saint
Laurent,  Racc. 1998, pag.  I-1983. In  tale sentenza, al  punto 20, la Corte di
giustizia  ha  statuito  che  «un  accordo  che  comporti  l'impegno  assunto  dal
rivenditore nei confronti del produttore, di destinare la commercializzazione dei
prodotti contrattuali ad un mercato che si trovi al di fuori del territorio della
Comunità, non può essere considerato come un accordo che abbia per scopo di
limitare  in  maniera  considerevole  la  concorrenza  all'interno  del  mercato
comune e sia per sua stessa natura idoneo a pregiudicare il commercio tra gli
Stati membri».
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fissano il margine del distributore, o il livello massimo degli sconti
che  il  distributore  può  praticare  a  partire  da  un  livello  di  prezzo
prescritto;  la  subordinazione  di  sconti  o  del  rimborso  dei  costi
promozionali da parte del fornitore al rispetto di un dato livello di
prezzo; il collegamento del prezzo di rivendita imposto ai prezzi di
rivendita  dei  concorrenti;  minacce,  intimidazioni,  avvertimenti,
penalità, rinvii o sospensioni di consegne o risoluzioni di contratti in
relazione all’osservanza di un dato livello di prezzo92. 
La restrizione fondamentale di cui all’articolo 4, lettera b), riguarda
la  ripartizione  del  mercato  per  territori  o  gruppi  di  clienti.  Infatti
questa previsione si riferisce agli accordi o pratiche concordate che
hanno come oggetto diretto o indiretto la restrizione delle vendite di
un acquirente che è parte contraente dell’accordo o dei suoi clienti,
con riferimento al territorio in cui o ai clienti ai quali l’acquirente o i
suoi clienti possono vendere i beni o servizi oggetto del contratto.
Ciò  può  scaturire  da  obblighi  diretti,  come  l’obbligo,  per  il
distributore,  di  non  vendere  a  determinati  clienti  o  a  clienti  in
determinati  territori,  o  l’obbligo  di  passare  tali  ordini  ad  altri
distributori. Stessi esiti si hanno attraverso misure indirette volte a
indurre il  distributore a  non effettuare vendite  a tali  clienti,  come
dinieghi o diminuzioni di premi e sconti, cessazione della fornitura,
riduzioni  nei  volumi  delle  forniture  oppure limitazioni  dei  volumi
delle  forniture  in  funzione  del  volume  della  domanda  esistente
all’interno di un territorio o di una clientela, minacce di risoluzione
dei  contratti,  richieste  di  un  prezzo  più  elevato  per  i  prodotti  da
esportare, limitazioni della quota di vendite che può essere esportata
o obblighi di cedere i profitti. La ripartizione può infine risultare dal
rifiuto del fornitore di offrire una garanzia valida sull’intero territorio
dell’Unione europea, garanzia in virtù della quale i distributori sono
92 Comunicazione della Commissione “ Orientamenti sulle restrizioni verticali”,
del 19 maggio 2010, [2010/C 130/01 ], punto 48.
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di norma tenuti ad offrire essi stessi il servizio e a farsi rimborsare
per tale servizio dal fornitore, anche in relazione a prodotti venduti
da altri distributori all’interno del loro territorio. 
Esistono  quattro  eccezioni  alla  restrizione  fondamentale  di  cui
all’articolo  4,  lettera  b).  La  prima eccezione  di  cui  all’articolo  4,
lettera b), punto i),  permette ad un fornitore di limitare le vendite
attive  di  una  parte  acquirente  dell’accordo  a  territori  o  gruppi  di
clienti attribuiti in esclusiva ad un altro acquirente o che il fornitore
si è riservato. Un territorio o un gruppo di clienti sono assegnati in
esclusiva quando il fornitore accetta di vendere i propri prodotti ad
un  unico  distributore  affinché  li  distribuisca  in  un  particolare
territorio o ad un particolare gruppo di clienti, inoltre, il distributore
esclusivo  è  protetto,  all’interno  del  suo  territorio  o  verso  il  suo
gruppo  di  clienti,  dalle  vendite  attive  da  parte  di  tutti  gli  altri
acquirenti  del  fornitore  nell’Unione  europea,  indipendentemente
dalle  vendite  effettuate  dal  fornitore.  Il  fornitore  può  combinare
l’attribuzione  di  un  territorio  esclusivo  e  quella  di  un  gruppo  di
clienti esclusivo, ad esempio nominando un distributore esclusivo per
un  particolare  gruppo  di  clienti  in  un  determinato  territorio.  Tale
protezione di territori o gruppi di clienti attribuiti in esclusiva deve
tuttavia consentire le vendite passive in quei territori e a quei gruppi
di clienti93. Come accennato nei capitoli precedenti, il Regolamento
n.  330/2010  disciplina,  innovando  rispetto  al  passato,  l'utilizzo  di
Internet nei contratti di distribuzione, in quanto esso rappresenta uno
straordinario  strumento  per  raggiungere  clienti  più  numerosi  e
diversificati rispetto a quanto avverrebbe utilizzando solo metodi di
vendita più tradizionali. In linea di principio, a tutti i distributori deve
essere consentito di utilizzare Internet per commercializzare prodotti.
In generale, l’esistenza di un sito Internet è considerata una forma di
93 Comunicazione della Commissione “ Orientamenti sulle restrizioni verticali” , del
19 maggio 2010, [2010/C 130/01 ], punti 50 e 51.
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vendita  passiva.  Una  limitazione  dell’uso  di  Internet  imposta  alle
parti  distributrici  dell’accordo è compatibile con il  regolamento di
esenzione per categoria solo se le promozioni via Internet o l’uso di
Internet determinassero vendite attive, ad esempio, nei territori o ai
gruppi di  clienti  esclusivi di  altri  distributori.  La pubblicità  online
specificamente  indirizzata  a  determinati  clienti  viene  considerata
dalla Commissione come una forma di vendita attiva a tali clienti. 
Vi  sono  altre  tre  eccezioni  alla  restrizione  fondamentale  di  cui
all’articolo 4, lettera b), del regolamento di esenzione per categoria.
Tutte e tre le eccezioni permettono la restrizione sia delle vendite
attive  che  di  quelle  passive.  In  base  alla  prima  eccezione  è
ammissibile limitare le vendite di un grossista agli utenti finali, il che
consente  ad  un  fornitore  di  mantenere  il  livello  della  catena
commerciale  all’ingrosso  distinto  da  quello  al  dettaglio.  Questa
eccezione  non  esclude  tuttavia  che  il  grossista  possa  vendere  a
determinati utenti finali,  ad esempio grandi utenti finali, ma non a
tutti  gli  altri  utenti  finali.  La  seconda  eccezione  permette  ad  un
fornitore  di  limitare  le  vendite  di  un  distributore  designato  in  un
sistema  di  distribuzione  selettiva,  a  qualsiasi  livello  della  catena
commerciale,  a  distributori  non autorizzati  situati  in un «territorio
che  il  fornitore  ha  riservato  a  tale  sistema».  La  terza  eccezione
consente a un fornitore di imporre a un acquirente di componenti, a
cui  questi  sono  forniti  a  scopo  di  incorporazione,  restrizioni
relativamente  alla  rivendita  di  detti  componenti  a  concorrenti  del
fornitore. Il termine «componenti» include qualsiasi bene intermedio
ed il termine «incorporazione» si  riferisce all’uso come input per la
produzione di un bene. 
La restrizione fondamentale di cui all’articolo 4, lettera c), esclude
dal  beneficio  dell’esenzione  le  restrizioni  delle  vendite  attive  o
passive  agli  utenti  finali  -  siano  essi  utilizzatori  professionali  o
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consumatori  finali  -  da  parte  dei  membri  di  un  sistema  di
distribuzione  selettiva,  fatta  salva  la  possibilità  di  proibire  ad  un
membro di tale sistema di svolgere la propria attività in un luogo di
stabilimento  non  autorizzato.  All’interno  di  un  sistema  di
distribuzione  selettiva  il  rivenditore  dovrebbe  essere  libero  di
vendere, in modo sia attivo che passivo, a tutti gli utenti finali, anche
mediante  Internet.  La  Commissione  considera  pertanto  come  una
restrizione  fondamentale  qualsiasi  obbligo  che  impedisce  ai
rivenditori designati l’utilizzo di Internet per raggiungere clienti più
numerosi e differenziati imponendo criteri per le vendite  online che
non sono nel complesso equivalenti a quelli imposti presso un punto
vendita «non virtuale»94. 
La restrizione fondamentale  di  cui  all’articolo  4,  lettera  d),  ha  ad
oggetto  la  limitazione  delle  forniture  incrociate  tra  distributori
autorizzati nell’ambito di un sistema di distribuzione selettiva. Più
nello specifico,  un accordo o una pratica concordata  non possono
avere come oggetto diretto o indiretto quello di impedire o limitare le
vendite  attive  o  passive  dei  prodotti  contrattuali  fra  i  distributori
selezionati, in quanto questi hanno il diritto di acquistare liberamente
detti  prodotti  da altri  distributori  designati  della rete,  operanti  allo
stesso livello  o a  un livello  diverso della  catena  commerciale.  La
distribuzione  selettiva  non  può  pertanto  essere  combinata  con
restrizioni verticali  volte ad obbligare i  distributori  ad acquistare i
prodotti  oggetto  del  contratto  esclusivamente  da  una  fonte
determinata.  Ciò  significa,  inoltre,  che  nell’ambito  di  una  rete  di
distribuzione selettiva non può essere imposta ai grossisti designati
alcuna  restrizione  quanto  alle  vendite  del  prodotto  contrattuale  a
dettaglianti autorizzati. 
La restrizione fondamentale  di cui  all’articolo 4,  lettera  e),  infine,
94 Comunicazione della Commissione “ Orientamenti sulle restrizioni verticali”,
del 19 maggio 2010, [2010/C 130/01 ], punto 56.
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riguarda accordi volti a impedire o limitare ad utenti finali, riparatori
indipendenti e prestatori di servizi la possibilità di accedere ai pezzi
di  ricambio  direttamente  presso  il  produttore  di  tali  pezzi.  Un
accordo  fra  un  produttore  di  pezzi  di  ricambio  e  un  acquirente
«assemblatore» che incorpora tali pezzi nei propri prodotti (original
equipment  manufacturer)  non  può,  direttamente  o  indirettamente,
impedire  o  limitare  le  vendite  di  tali  componenti,  da  parte  del
produttore  degli  stessi,  ad  utenti  finali,  riparatori  indipendenti  o
prestatori  di  servizi.  Restrizioni  indirette  possono  aversi,  in
particolare,  quando  al  fornitore  dei  pezzi  di  ricambio  sono  poste
restrizioni  relative  alla  fornitura  di  informazioni  tecniche  e  di
apparecchiature  speciali  necessarie  per  l’impiego  dei  pezzi  di
ricambio da parte di utenti finali, riparatori indipendenti o prestatori
di servizi. Tuttavia l’accordo può contenere restrizioni relative alla
fornitura dei pezzi di ricambio ai riparatori o ai prestatori di servizi
incaricati  dall’assemblatore della  riparazione o della manutenzione
dei propri prodotti. In altre parole, l’assemblatore può esigere che la
sua  rete  di  riparazione  e  manutenzione  acquisti  da  lui  i  pezzi  di
ricambio95.
L’articolo  5  del  Regolamento  n.  330/2010  esclude  determinati
obblighi  dal  campo di applicazione del  regolamento anche se non
viene  superata  la  soglia  della  quota  di  mercato.  Tuttavia,  il
regolamento di esenzione per  categoria  resta  applicabile  alla parte
restante  dell’accordo verticale  se  questa  può essere  separata  dagli
obblighi che non beneficiano dell’esenzione. 
La prima esclusione è disposta dall’articolo 5, paragrafo 1, lettera a),
del regolamento di esenzione per categoria e riguarda gli obblighi di
non concorrenza. Per obbligo di non concorrenza si intende qualsiasi
accordo  in  base  al  quale  l’acquirente  acquista  dal  fornitore  o  da
95 Comunicazione della Commissione “ Orientamenti sulle restrizioni verticali”,
del 19 maggio 2010, [2010/C 130/01 ], punti 58 e 59.
75
un’altra impresa da questo indicata più dell’80% degli acquisti annui
complessivi dei beni o servizi contrattuali,  impedendo in tal modo
all’acquirente di acquistare beni o servizi concorrenti o limitando tali
acquisti a meno del 20% degli acquisti complessivi. Tali obblighi di
non concorrenza non sono ammessi da tale regolamento quando la
loro durata è indeterminata o superiore a cinque anni. Neanche gli
obblighi  di  non concorrenza tacitamente rinnovabili  oltre  i  cinque
anni sono ammessi da tale regolamento96.
La seconda esclusione è descritta nell’articolo 5, paragrafo 1, lettera
b) e concerne gli obblighi di non concorrenza per l’acquirente che si
protraggono dopo la scadenza dell’accordo. Tali obblighi non sono
normalmente  permessi  ma  il  regolamento  generale  ammette   una
deroga  qualora  sia  indispensabile  per  proteggere  il  know-how
trasferito dal fornitore all’acquirente, sia limitato ai punti vendita da
cui l’acquirente ha operato durante il periodo di vigenza del contratto
e sia limitato ad un periodo massimo di un anno.
La terza esclusione, contenuta nell’articolo 5, paragrafo 1, lettera c),
riguarda la vendita di beni concorrenti in un sistema di distribuzione
selettiva.  Nel  caso  in  cui  il  fornitore  impedisca  ai  rivenditori
designati,  direttamente  o  indirettamente,  di  acquistare  prodotti
destinati alla rivendita presso alcuni particolari fornitori concorrenti,
tale obbligo non potrà beneficiare del regolamento di esenzione. Lo
scopo di tale previsione è quello di evitare che un gruppo di fornitori
impedisca ad uno o più concorrenti particolari di utilizzare i punti
vendita facenti parte del loro sistema di distribuzione selettiva per
distribuire i loro prodotti.
Riassumendo, il Regolamento n. 330/2010 esenta gli accordi verticali
a  condizione  che  essi  non contengano  o  non configurino  nessuna
delle  restrizioni  fondamentali  di  cui  all’articolo  4  di  detto
96 Comunicazione della Commissione “ Orientamenti  sulle restrizioni verticali”
del 19 maggio 2010, [2010/C 130/01 ], punti 65 e 66.
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regolamento.  Nel  caso  siano  presenti  una  o  più  restrizioni
fondamentali,  l'esenzione  è  inapplicabile  all’accordo  nella  sua
interezza. La “regola della separabilità” si applica invece alle ipotesi
tracciate  dall’articolo  5,  perciò  l'applicazione  dell'esenzione  sarà
negata solo in relazione a quella parte dell’accordo verticale che non
è conforme a tali condizioni.
L'estensione dell'applicabilità del Regolamento generale agli accordi
per la distribuzione di autoveicoli ha comportato una riduzione del
numero  delle  restrizioni  fondamentali  che,  dall'introduzione  del
Regolamento  n.  1400/2002,  gravavano sulle  case  automobilistiche
limitando la loro libertà commerciale nei confronti dei distributori.
I cambiamenti più rilevanti rispetto alla normativa previgente sono il
ripristino  della  possibilità  per  le  case  automobilistiche,  ancorchè
entro determinate condizioni, di combinare i sistemi di distribuzione
selettiva  ed  esclusiva,  di  imporre  sistemi  di  monomarchismo per
impedire  ai  distributori  di  rivendere  autoveicoli  di  marche
concorrenti e di riproporre all'interno di tali accordi la  clausola di
ubicazione.
La  facoltà  di  combinare  i  sistemi  di  distribuzione  selettiva  ed
esclusiva si ricava dal fatto che il Regolamento n. 330/2010 – che fa
proprio il principio in base al quale tutto ciò che non è espressamente
vietato all'interno di apposite  black-list è consentito – non vieta in
modo esplicito tale forma di combinazione. La previsione del divieto
di  combinare  questi  due  sistemi  ,  sancita  nel  Regolamento  n.
1400/2002 allo scopo di migliorare la concorrenza intrabrand si era
rilevata  non  tanto  inefficace  quanto,  piuttosto,  come  riconosciuto
dalla stessa Commissione, “irrilevante”. Infatti, tale previsione, pur
avendo  effettivamente  comportato  l'eliminazione  dal  mercato  dei
sistemi  combinati  di  distribuzione,  ha  portato  le  imprese  a
uniformare comunque i propri sistemi distributivi, allineandoli sulla
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distribuzione selettiva cui il Regolamento n. 1400/2002 conferiva un
safe-harbour più  ampio  rispetto  a  quello  riconosciuto  per  la
distribuzione esclusiva97.
La  possibilità  di  imporre  un  sistema  di  monomarchismo  è,  a
differenza  di  prima,  espressamente  contemplata  dal  regolamento
generale (art. 5) come obbligo di non concorrenza nella duplice veste
di 
“qualsiasi obbligo, diretto o indiretto, che impone all'acquirente di
non  produrre,  acquistare,  vendere  o  rivendere  beni  o  servizi  in
concorrenza con i beni o servizi oggetto del contratto”
e di
“qualsiasi obbligo, diretto o indiretto, che impone all'acquirente di
acquistare dal fornitore o da un un'altra impresa da questa indicata
più dell'80% degli acquisti annui complessivi dei beni o dei servizi
contrattuali”98.
Superflua  e  irrilevante  si  era,  infatti,  rivelata  la  previsione  del
multimarchismo  che  il  Regolamento  n.  1400/2002  aveva  voluto
rafforzare,  rispetto  al  precedente  Regolamento  n.  1475/1995,
vietando alle case automobilistiche di impedire ai propri distributori
di  rivendere  auto  di  marche  differenti  all'interno  del  medesimo
salone, ferma restando comunque la possibilità di richiedere che tale
rivendita  avvenisse   in  spazi  espositivi  differenti  onde  arginare
problematiche  connesse  all'eventuale  confusione  tra  marchi  ed
immagine dei differenti costruttori.  La Commissione ha riscontrato
che i distributori si sono avvalsi della possibilità di rivendere auto di
marche  differenti  nelle  medesime  circostanze  in  cui  la  vendita
97 Il Regolamento 1400/2002 prevedeva due differenti quote di mercato. Infatti,
per la distribuzione esclusiva il  safe-harbour era rappresentato dalla quota di
mercato del 30%, e  per la distribuzione selettiva il  safe-harbour era ben più
ampio  essendo  prevista  una  quota  del  40%  nel  contesto  di  selezione
quantitativa e, addirittura, nessuna quota per la selezione qualitativa.
98 Regolamento n. 330/2010, del 23 aprile 2010, art. 2 e art. 5.
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multimarca  veniva  utilizzata  prima  che  fosse  approvato  il
menzionato Regolamento n. 1400/2002, ossia nelle zone con minore
densità demografica oppure nei casi in cui il distributore stesso era
tenuto  a  rivendere  marche  commercialmente  poco  allettanti  che
rendevano,  pertanto,  assolutamente  necessario  l'ampliamento  del
portafoglio con l'aggiunta di marche concorrenti per riuscire a restare
sul  mercato.  Inoltre,  come già  spiegato  in  precedenza,  l'eccessivo
incoraggiamento  alle  vendite  multimarca  secondo  le  modalità
assicurate  dal  Regolamento  n.  1400/2002  ha  indotto  le  case
automobilistiche a reagire  prontamente alla  preoccupazione di una
diluizione della loro immagine commerciale, attraverso la fissazione
di  standard  di  selezione  più  elevati  che,  a  loro  volta,  hanno
comportato,  per  i  distributori  stessi,  la  necessità  di  effettuare
maggiori investimenti in relazione alle specifiche e differenti marche,
con un conseguente aumento complessivo dei costi di distribuzione.
Ed infine, superflua e irrilevante si era rilevata anche la previsione
del divieto della clausola di ubicazione. Sulla base di tale clausola le
case  automobilistiche  impedivano  ai  propri  distributori  di  aprire
stabilimenti  in  luoghi  differenti  da  quelli  autorizzati.  Tuttavia,
considerati  gli  ingenti  investimenti  connessi  all'apertura  di  punti
vendita  in  altri  Stati  membri  dell'Unione  Europea,  nella  pratica,  i
distributori si sono raramente avvalsi di tale possibilità garantita dal
Regolamento  n.  1400/2002,  attraverso  la  previsione  del  suddetto
divieto.
Le ripristinate possibilità per le case automobilistiche di combinare i
sistemi di distribuzione selettiva ed esclusiva, di avvalersi di sistemi
di monomarchismo e di negoziare clausole di ubicazione non sono
illimitate. Infatti tali accordi possono beneficiare dell'esenzione di cui
al  regolamento  generale  a  condizione  che  il  costruttore  e  il
distributore detengano, ciascuno, una quota di mercato superiore al
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30%99.
Con  l'estensione  del  regolamento  generale  agli  accordi  per  la
distribuzione  degli  autoveicoli,  le  case  automobilistiche  hanno
riacquistato,  inoltre,  la  libertà  negoziale  che,  da  tempo  la
Commissione  aveva  limitato  allo  scopo  di  salvaguardare
l'indipendenza  dei  distributori  nei  confronti  dei  costruttori,
prevedendo  l'obbligo  di  inserire  nei  contratti  di  distribuzione  non
poche clausole contrattuali che venivano addirittura qualificate come
condizioni  specifiche  ai  fini  dell'ottenimento  del  beneficio
dell'esenzione dal divieto delle intese restrittive della concorrenza . Il
regolamento non prevede, infatti, per le imprese obblighi di natura
contrattuale.  La  Commissione  ha  trovato  una  soluzione  di
compromesso  tra  l'obiettivo  di  tutelare  i  distributori  e  la
consapevolezza  di  non  poter  utilizzare  il  diritto  antitrust per
comporre i rapporti contrattuali tra le imprese, attribuendo una certa
importanza  al  rispetto,  da  parte  delle  case  automobilistiche,  dei
codici  di  condotta100.  Negli  Orientamenti  aggiuntivi  relativi  agli
autoveicoli,  che  accompagnano  i  Regolamenti  n.  330/2010  e  n.
461/2010, in particolare al par.7, si dice testualmente:
“se i rapporti tra le parti contraenti sono trasparenti, i costruttori
sono  di  norma  meno  esposti  all'accusa  di  aver  utilizzato  forme
indirette di pressione, finalizzate al raggiungimento di esiti contrari
alla concorrenza. Aderire a un codice di condotta è un modo per
raggiungere una maggiore trasparenza nelle relazioni commerciali
tra le parti”. Tali codici “possono tra l'altro prevedere dei preavvisi
per  porre  termine  a  un  contratto  che  possono  essere  stabiliti  in
funzione  della  durata  del  contratto,  delle  indennità  in  caso  di
termine  anticipato  del  contratto  senza  giusta  causa  per  gli
investimenti  propri  al  rapporto  contrattuale  realizzati  dal
99 RAFFAELLI, op. cit. pagine 143, 144, 145 e 146 .
100RAFFAELLI, op. cit. pagina 151.
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concessionario e che sono ancora in corso, nonché l'arbitrato come
meccanismo alternativo  per  la  risoluzione  delle  controversie”.  La
Commissione precisa, inoltre,  che se un fornitore “integra un tale
codice di condotta nei suoi accordi con costruttori e riparatori, lo
rende pubblico  e  ne rispetta  le  disposizioni,  ciò  sarà considerato
come un fattore rilevante per valutare la condotta del fornitore nei
singoli casi”.
2.2. Il settore dell'assistenza post-vendita.
Nei  mercati  dei  servizi  di  riparazione  e  manutenzione  e  della
distribuzione di pezzi di ricambio la concorrenza è intrinsecamente
meno  intensa  rispetto  a  quella  del  mercato  per  la  vendita  di
autoveicoli  nuovi,  questo  perché  tali  mercati  sono  generalmente
organizzati  per  marca.  Anche  se  l’affidabilità  è  migliorata  e  gli
intervalli tra un servizio di assistenza e l’altro si sono allungati grazie
ai progressi tecnologici, tale evoluzione positiva è vanificata da una
tendenza all’aumento dei prezzi per i singoli interventi di riparazione
e manutenzione.  Sui  mercati  dei  pezzi  di  ricambio,  i  pezzi  con il
marchio  del  costruttore  automobilistico  concorrono  con  quelli  dei
fornitori  di  equipaggiamenti  originali  (OES)  e  con  quelli  di  altre
parti. Questa diversificazione mantiene la pressione sui prezzi in tali
mercati, circostanza che influisce a sua volta sui prezzi dei mercati
dei  servizi  di  riparazione  e  manutenzione,  in  quanto  i  pezzi  di
ricambio incidono in maniera rilevante sui costi di una riparazione
media.  È  importante  aver  presente,  inoltre,  che  i  servizi  di
riparazione e manutenzione costituiscono nel loro insieme una parte
molto  elevata  della  spesa  complessivamente  sostenuta  dai
consumatori per gli autoveicoli , che rappresentano, a loro volta, un
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elemento significativo del bilancio del consumatore medio. 
Per  disciplinare  in  modo  più  completo  i  particolari  aspetti  della
concorrenza  sui  mercati  dei  servizi  di  assistenza  post-vendita,  il
Regolamento di esenzione generale n.  330/2010 è integrato da tre
disposizioni  aggiuntive  in  materia  di  restrizioni  fondamentali,
contemplate  dal  Regolamento  di  esenzione  per  categoria  per  gli
autoveicoli n. 461/2010 e applicabili agli accordi per la riparazione e
la  manutenzione  degli  autoveicoli  e  per  la  fornitura  di  pezzi  di
ricambio.
Gli accordi non godono dell’esenzione per categoria se contengono
restrizioni fondamentali. Tali restrizioni sono elencate all’articolo 4
del  Regolamento  generale  n.  330/2010  e  all’articolo  5  del
Regolamento  di  esenzione  per  categoria  per  gli  autoveicoli  n.
461/2010. L’inserimento in un accordo di una di queste restrizioni
comporta la presunzione di applicabilità dell’articolo 101, paragrafo
1, del trattato. Ciò porta inoltre a presumere che sia improbabile che
l’accordo soddisfi  le  condizioni  dell’articolo 101,  paragrafo 3,  del
trattato,  ragion  per  cui  l’esenzione  per  categoria  non  si  applica.
Questa  rappresenta,  tuttavia,  una  presunzione  confutabile  che
consente  alle  imprese  la  possibilità  di  eccepire  l’esistenza  di
incrementi di efficienza ai sensi dell’articolo 101, paragrafo 3, del
trattato in casi individuali. 
Uno tra gli obiettivi più importanti perseguiti dalla Commissione in
materia di concorrenza nel settore automobilistico è quello di tutelare
l’accesso dei produttori di pezzi di ricambio ai mercati dei servizi di
assistenza post-vendita per gli autoveicoli, garantendo quindi che le
marche  di  pezzi  di  ricambio  concorrenti  continuino  ad  essere  a
disposizione sia dei riparatori indipendenti che di quelli autorizzati,
nonché dei grossisti di pezzi di ricambio. La fruibilità di questi pezzi
di ricambio comporta considerevoli  vantaggi per i consumatori,  in
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particolare  perché  tra  i  pezzi  venduti  o  rivenduti  dal  costruttore
automobilistico  e  le  marche  alternative  esistono  spesso  notevoli
differenze  di  prezzo.  I  prodotti  alternativi  a  quelli  che  recano  il
marchio del costruttore automobilistico (pezzi OEM) sono costituiti
dai  pezzi  originali  fabbricati  e  distribuiti  dai  fornitori  di
equipaggiamenti  originali  (pezzi  OES),  e  da  altri,  fabbricati  da
produttori di pezzi di ricambio «di qualità equivalente» a quella dei
componenti originali. 
Le «parti o apparecchiature originali» sono parti o apparecchiature
costruite conformemente alle specifiche e alle norme di produzione
fornite  dal  costruttore  del  veicolo  per  la  produzione  di  parti  o
apparecchiature  per  l’assemblaggio  del  veicolo  in  questione.  Esse
includono le parti o le apparecchiature costruite nella stessa linea di
produzione di tali parti o apparecchiature. Salvo prova contraria, si
presume  che  le  parti  costituiscano  parti  originali  se  il  costruttore
delle  stesse  certifica  che  esse  hanno  qualità  equivalenti  ai
componenti utilizzati per l’assemblaggio del veicolo in questione e
sono state costruite conformemente alle specifiche e alle norme di
produzione  del  veicolo101.  Per  essere  considerati  «di  qualità
equivalente»,  i  pezzi  devono  essere  di  qualità  sufficientemente
elevata,  in  modo che  il  loro  uso  non comprometta  la  reputazione
della  rete  autorizzata  in  questione.  Come  avviene  con  ogni  altro
criterio di selezione, il produttore di autoveicoli può dimostrare che
un dato pezzo di ricambio non soddisfa tale condizione102. 
L’articolo  5,  lettera  a),  del  Regolamento  n.  461/2010  riguarda  la
101cfr.  l'articolo  3,  paragrafo  26,  della  direttiva  2007/46/CE  del  Parlamento
europeo e del  Consiglio,  del  5 settembre 2007, che istituisce un quadro per
l’omologazione dei veicoli a motore e dei loro rimorchi, nonché dei sistemi,
componenti ed entità tecniche destinati a tali veicoli (direttiva quadro).
102Comunicazione  della  Commissione  “  Orientamenti  aggiuntivi  in  materia  di
restrizioni verticali negli accordi per la vendita e la riparazione di autoveicoli e
per la distribuzione di pezzi di ricambio per autoveicoli ”, del 28 maggio 2010,
[2010/C 138/05], punti 19 e 20.
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restrizione  delle  vendite  di  pezzi  di  ricambio  per  autoveicoli  ai
riparatori  indipendenti  da  parte  dei  membri  di  un  sistema  di
distribuzione selettiva. Questa previsione risulta rilevante soprattutto
per  una categoria  particolare di  pezzi  di  ricambio,  a  volte  definiti
pezzi  di  ricambio  ad  acquisto  obbligatorio,  che  possono  essere
acquisiti soltanto dal costruttore dell’autoveicolo o dai membri delle
sue reti autorizzate. Se un fornitore ed un distributore convengono
che tali parti non possono essere distribuite ai riparatori indipendenti,
è  probabile  che  l’accordo precluda  a  tali  riparatori  il  mercato  dei
servizi di riparazione e manutenzione in violazione delle disposizioni
dell’articolo 101 del Trattato. 
L’articolo 5, lettera b), ha ad oggetto qualsiasi limitazione, indiretta o
indiretta, pattuita tra un fornitore di pezzi di ricambio, di attrezzature
di riparazione o diagnostica o altre apparecchiature ed un produttore
di autoveicoli, che restringa la facoltà del fornitore di vendere questi
beni o servizi a distributori o riparatori autorizzati e/o indipendenti. 
Infine, l’articolo 5, lettera c), si riferisce alla restrizione, concordata
tra  un  costruttore  di  autoveicoli  che  utilizza  componenti  per
l’assemblaggio  iniziale  di  autoveicoli  e  il  fornitore  di  detti
componenti, che limiti la facoltà del fornitore di apporre in maniera
efficace  e  chiaramente  visibile  il  proprio  marchio  o  logo  sui
componenti forniti o sui pezzi di ricambio. Per offrire ai consumatori
una scelta più ampia, i riparatori ed i consumatori dovrebbero poter
individuare  quali  pezzi  di  ricambio  provenienti  da  fornitori
alternativi,  diversi  da  quelli  che  hanno  il  marchio  del  costruttore
automobilistico,  sono  adeguati  per  un  dato  autoveicolo.
L’apposizione del marchio o del logo sui componenti o sui pezzi di
ricambio  rende  più  agevole  l’identificazione  di  pezzi  di  ricambio
compatibili  che possono essere ottenuti  dai  fornitori  di  OES. Non
permettendo  ciò,  i  produttori  di  autoveicoli  possono  causare  una
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restrizione  nella  commercializzazione  dei  pezzi  OES e  limitare  la
scelta  dei  consumatori,  in  modo  non  conforme  alle  disposizioni
dell'articolo 101 del trattato103. 
3. Aspetti critici della riforma del 2010.
Prendendo in considerazione il Regolamento n. 461/2010 è possibile
muovere  una  prima  critica  per  quanto  riguarda  la  sua  concreta
applicabilità. La singolarità di questo regolamento, dedicato al solo
settore dell'assistenza post-vendita, è che ad oggi è stato utilizzato
molto raramente in  quanto è  ipotizzabile  che,  avendo quasi  tutti  i
costruttori di vetture quote di mercato, nello specifico settore, oltre il
30%, supereranno il limite per l'applicazione della norma. Viene così
da chiedersi a che cosa possa servire predisporre un regolamento di
fatto  inutilizzabile.  La  Commissione  Europea  spiega  che,  così
facendo, i contratti di assistenza post-vendita sono immediatamente
soggetti al par. 1 dell'art. 101 TFUE. Questa soluzione comporta che
i contratti non esentabili (per sforamento della quota di mercato del
30%),  quindi  la  maggioranza,  quand'anche  osservassero  i  divieti
formali di cui all'art. 4 del Regolamento n. 461/2010104, potrebbero,
comunque, confliggere con il par. 1 dell'art.  101 TFUE perché poi
dovrebbero essere valutati nell'effettiva situazione di mercato. Anche
103Comunicazione  della  Commissione  “  Orientamenti  aggiuntivi  in  materia  di
restrizioni verticali negli accordi per la vendita e la riparazione di autoveicoli e
per la distribuzione di pezzi di ricambio per autoveicoli ” del 28 maggio 2010,
[2010/C 138/05], punto 24.
104Art.  4:  “Conformemente  all’articolo  101,  paragrafo  3,  del  trattato,  e  salvo  il
disposto del presente regolamento, il paragrafo 1 di detto articolo è inapplicabile
agli accordi verticali che riguardano le condizioni in base alle quali le parti possono
acquistare, vendere o rivendere pezzi di ricambio per autoveicoli o fornire servizi di
riparazione  e  manutenzione  per  autoveicoli,  che  soddisfano  i  requisiti  per
l’esenzione previsti dal Regolamento  n. 330/2010 e non contengono nessuna delle
restrizioni  fondamentali  elencate  all’articolo  5  del  presente  regolamento.  La
presente esenzione si applica nella misura in cui tali accordi contengano restrizioni
verticali.  
85
un sistema selettivo qualitativo potrebbe, infatti, non lasciare alcuno
spazio ad altre forme di concorrenza.
La Commissione Europea continua ad attribuire valore costitutivo al
regolamento  di  esenzione,  malgrado  la  scomparsa  dell'istituto
dell'esenzione. In tal modo, per esercitare un maggior controllo sui
contratti che ritiene possano ancora presentare una forte potenzialità
anticompetitiva  (contratti  di  assistenza  post-vendita  delle  vetture),
abbassa la soglia di ingresso del regolamento di esenzione (quota di
mercato del 30%) in modo da renderlo praticamente inapplicabile,
con  la  conseguenza  che  referente  immediato  di  questi  contratti
diviene il par. 1 dell'art. 101 TFUE. In assenza di un regolamento di
esenzione  per  categoria  solo  una  valutazione  di  procompetitività
dell'accordo ai sensi del par. 3 può salvare l'accordo dai divieti del
par.1 dell'art. 101 TFUE. Si assiste, pertanto, ad una contraddizione
evidente tra la funzione dei regolamenti di esenzione per categoria
desumibile  dal  Regolamento  n.  1/2003  e  quella  desumibile  dai
medesimi  regolamenti  di  esenzione  e  dall'interpretazione  che  di
questi dà la Commissione Europea.
Un' ulteriore difficoltà derivante dalla Riforma del 2010 trae origine
dalla previsione di una disciplina transitoria che la Commissione ha
elaborato  in  seno  al  regolamento  speciale,  in  termini  del  tutto
peculiari. Nel regolamento speciale la Commissione ha concesso il
beneficio di un regime transitorio solo agli accordi verticali per la
distribuzione  degli  autoveicoli,  adottando  quindi  una  soluzione
scarsamente comprensibile e, soprattutto, difficilmente giustificabile
considerato  che  la  libertà  negoziale  delle  parti  non  impedisce  di
negoziare,  all'interno di un unico accordo, le condizioni sia per la
distribuzione degli autoveicoli che per la loro assistenza post-vendita.
In particolare, la Commissione ha disposto che gli accordi verticali
relativi al  sale market, nel periodo compreso tra il 1° giugno 2010
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(data dell'entrata in vigore del regolamento speciale) al 31 maggio
2013,  dovevano  continuare  ad  essere  oggetto  del  Regolamento  n.
1400/2002,  mentre  hanno  iniziato  a  essere  assoggettati  alle
disposizioni  di  cui  al  Regolamento  generale  dal  1°  giugno  2013.
Pertanto  innanzi  a  tale  formulazione  tranchant,  che  non  prevede
alcuna  soluzione  di  continuità  tra  la  previgente  normativa  e  la
riforma  del  2010,  le  imprese  che  si  sono  trovate  a  negoziare  un
accordo di  distribuzione  di  autoveicoli  in  pendenza  del  regime di
transizione  hanno  dovuto  ancora  tener  conto  della  previgente
disciplina per poi, eventualmente, rinegoziare i termini del medesimo
accordo – a scadenza del periodo transitorio – alla luce della nuova
disciplina.
Per  gli  accordi  relativi  all'aftersale  market,  la  Commissione  ha
invece  optato  per  un  loro  immediato  assoggettamento  alle
disposizioni di cui al regolamento speciale, già a far data dalla sua
entrata in vigore (1° giugno 2010), ponendo in tal modo alle imprese
anche la difficoltà di dover prontamente adeguare i propri accordi a
tale nuova disciplina.
Alla  luce  di  quanto  detto,  la  Commissione  avrebbe  dovuto,
innanzitutto, formulare la disciplina del regime transitorio in modo
tale che questa riguardasse – come è solito che sia – i soli contratti
già in corso alla data di entrata in vigore del regolamento speciale,
consentendo,  così,  alle  imprese  di  stipulare,  in  pendenza  di  tale
regime transitorio, accordi verticali nel settore auto già conformi alla
nuova disciplina  antitrust. Inoltre, la Commissione avrebbe dovuto
concedere un medesimo e uniforme regime transitorio tanto per gli
accordi  di  distribuzione  degli  autoveicoli  quanto  per  gli  accordi
conclusi nell'aftersale market, considerato il forte collegamento tra
tali  tipologie di accordi sia sotto il  profilo economico che sotto il
profilo negoziale.
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Infine, in base all'analisi della riforma compiuta in questo capitolo è
possibile effettuare un'ultima considerazione di carattere generale. Il
coacervo di norme giuridiche che caratterizza la manovra legislativa
del 2010 avente ad oggetto gli accordi verticali conclusi nel settore
auto pare minare quella certezza del diritto che deve essere garantita
affinché  le  imprese  possano  pianificare  le  proprie  strategie
commerciali in maniera competitiva e, nel contempo, conforme alla
normativa antitrust, a tutela della libera concorrenza sui mercati.
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CAPITOLO V
LA PRASSI APPLICATIVA
1. Il diritto all'accesso alle informazioni tecniche per i 
riparatori indipendenti.
Abbiamo già osservato che il Regolamento n. 1475/1995 riconobbe
ai  riparatori  indipendenti,  che  per  ovvie  ragioni  versano  in  una
condizione  di  dipendenza  tecnologica  dalle  case  produttrici,  la
possibilità  di  accedere  alle  parti  di  ricambio  e  alle  informazioni
tecniche, nell'ottica di proteggere la loro posizione di competitività
sul mercato e la loro capacità di fornire servizi affidabili. Malgrado
queste previsioni questa categoria di operatori incontrò in concreto
difficoltà  ad  accedere  alle  informazioni  tecniche  e
all'equipaggiamento diagnostico necessari per riparare gli autoveicoli
di più recente produzione.
Avendo riguardo a tali difficoltà, il Regolamento n. 1400/2002 estese
ai riparatori indipendenti l'accesso, oltre che alle parti di ricambio e
alle  informazioni  tecniche  (secondo  quanto  già  previsto  dal
Regolamento  n.  1475),  anche  al  software,  agli  attrezzi,
all'equipaggiamento per l'officina e alla formazione. L'intento della
Commissione era equiparare la posizione dei riparatori indipendenti
a  quella  dei  riparatori  autorizzati  nei  confronti  del  costruttore.  A
garanzia di tale diritto, la Commissione qualificò il rifiuto opposto
dal costruttore ai riparatori indipendenti di accedere alle informazioni
tecniche come una vera e propria restrizione fondamentale con tutte
le  conseguenze  note  in  termini  di  legittimità  antitrust  del  relativo
accordo. L'importanza che i diritti di privativa industriale delle case
automobilistiche rivestono in tale  settore ai  fini  dell'incentivo allo
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sviluppo tecnologico ed agli  investimenti  e  la  consapevolezza che
l'attività di manutenzione degli autoveicoli possa avere ripercussioni
–  inter  alia –  sulla  sicurezza  del  veicolo  stesso  portarono  la
Commissione a riconoscere, a favore dei costruttori, due importanti
eccezioni  all'operatività  della  suddetta  restrizione  fondamentale.
Sulla  base  del  Regolamento  n.  1400/2002,  i  costruttori  potevano
infatti negare l'accesso alle suddette informazioni tecniche nel caso in
cui tali informazioni fossero coperte da diritti di privativa industriale,
sempre che tale rifiuto non avesse integrato una fattispecie di abuso
di posizione dominante ai sensi dell'art. 102 TFUE, e nel caso in cui
la rivelazione di tali  informazioni consentisse a terzi  di aggirare o
disattivare  dispositivi  antifurto,  di  ricalibrare  o  manomettere
dispositivi  elettronici  che,  ad  esempio,  limitino  la  velocità  di  un
veicolo. 
Stante la forte connessione delle problematiche legate all'accesso alle
informazioni tecniche con l'omologazione dei veicoli,  la disciplina
delle  informazioni  tecniche  è  completata  dal  Regolamento  n.
715/2007, del Parlamento Europeo e del Consiglio,  del 20 giugno
2007,  relativo  all'omologazione  dei  veicoli  a  motore  riguardo alle
emissioni  dai  veicoli  passeggeri  e  commerciali  leggeri  (euro 5 ed
euro  6)  e  all'ottenimento  di  informazioni  sulla  ripartizione  e  la
manutenzione del veicolo. La definizione di informazione tecnica si
desume ora da questo regolamento e consiste in ogni informazione
destinata  alla  riparazione  e  fornita  alla  rete  od  utilizzata  da  uno
strumento fornito dalla rete. L'art. 6 punto 7 di tale norma prevede
che il  costruttore debba certificare all'Autorità di  omologazione di
aver allestito un corretto sistema di fornitura di informazioni.
La Commissione, con la riforma del 2010, conferma il suo interesse
nei  confronti  dei  riparatori  indipendenti  ribadendo  l'importanza  di
proteggere  il  loro  diritto  all'accesso  alle  informazioni  tecniche
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necessarie  per  lo  svolgimento  dei  servizi  di  manutenzione  e
riparazione, sebbene in termini apparentemente attenuati rispetto alla
previgente  normativa  contenuta  nel  Regolamento  n.  1400/2002.
Infatti,  durante  la  vigenza  del  Regolamento  n.  1400/2002,  la
protezione  del  diritto  all'accesso  del  riparatore  indipendente  era,
quantomeno formalmente,  garantita attraverso la qualificazione del
diniego all'accesso opposto dal costruttore al riparatore indipendente
come  restrizione fondamentale, il  nuovo Regolamento n. 461/2010
non  ripropone  tale  previsione.  Tuttavia,  la  protezione  del  diritto
all'accesso  dei  riparatori  indipendenti  non  pare  venire  meno,  in
quanto la Commissione ha previsto, ancorchè nella Comunicazione
che accompagna il nuovo Regolamento n. 461/2010105, che il diniego
all'accesso rientri nel divieto di cui all'art. 101, par. 3, TFUE ponendo
altresì  una presunzione di incompatibilità  di  tale diniego con l'art.
101,  par.  3,  TFUE.  Si  legge  infatti  in  tale  Comunicazione:  “  il
mancato accesso ad informazioni tecniche necessarie potrebbe inoltre
causare un peggioramento della posizione di mercato degli operatori
indipendenti, determinando un danno per i consumatori in termini di
riduzione significativa della scelta dei pezzi di ricambio, di prezzi più
elevati per i servizi di riparazione e manutenzione, di riduzione della
scelta  delle  officine  e  di  potenziali  problemi  di  sicurezza.  In  tali
circostanze,  gli  incrementi  di  efficienza  che  potrebbero  di  norma
derivare  dagli  accordi  di  riparazione  e  distribuzione  di  pezzi  di
ricambio  autorizzate  non  sarebbero  tali  da  controbilanciare  questi
effetti anticoncorrenziali; gli accordi in questione non rispetterebbero
di conseguenza le condizioni previste dall'articolo 101, paragrafo 3,
del Trattato”106.
105Comunicazione  della  Commissione  “  Orientamenti  aggiuntivi  in  materia  di
restrizioni verticali negli accordi per la vendita e la riparazione di autoveicoli e
per la distribuzione di pezzi di ricambio per autoveicoli ”, del 28 maggio 2010,
[2010/C 138/05].
106Comunicazione  della  Commissione  “  Orientamenti  aggiuntivi  in  materia  di
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Tale  presunzione  pare  quindi  confermare  il  divieto  assoluto  per  i
costruttori  di  negare  ai  riparatori  indipendenti  l'accesso  alle
informazioni  tecniche necessarie  per  lo  svolgimento dei  servizi  di
riparazione e manutenzione. Tuttavia, il fatto che tale previsione sia
stata inserita nella menzionata Comunicazione – atto normativo non
vincolante – e non nel Regolamento n. 461/2010 potrebbe indurre un
elemento di scarsa chiarezza normativa per i costruttori,  ma anche
per i riparatori  indipendenti,  in sede di negoziazione degli accordi
verticali in particolare.
Come  già  detto  in  precedenza,  ai  fini  dell'identificazione  della
nozione  di  informazioni  tecniche la  Commissione  opera,  nella
Comunicazione in esame, un rinvio a quanto attualmente disposto dal
Regolamento  n.  715/2007,  in  base  al  sono  da  considerare
informazioni  tecniche “ogni informazione sulla  riparazione e  sulla
manutenzione,  l'ispezione,  il  controllo  periodico,  la  riparazione,  la
riprogrammazione  o  la  riinizializzazione  del  veicolo,  fornita  dai
costruttori ai propri concessionari/meccanici autorizzati, con tutti gli
emendamenti e supplementi successivi a tale informazione”107.
2.  Segue:  Le  decisioni  della  Commissione  riguardanti  la
DaimlerChrysler, la Toyota, la General Motors e la Fiat del
2007.
Nel  2007  la  Commissione  europea  adottò  quattro  decisioni  che
vincolarono  giuridicamente  la  DaimlerChrysler,  la  Toyota,  la
General  Motors e  la  Fiat a  impegnarsi  a  fornire  informazioni
restrizioni verticali negli accordi per la vendita e la riparazione di autoveicoli e
per la distribuzione di pezzi di ricambio per autoveicoli ”, del 28 maggio 2010,
[2010/C 138/05], par. 64.
107Regolamento  n.  715/2007  del  Parlamento  Europeo  e  del  Consiglio  del  20
giugno 2007, art. 3, par. 4.
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tecniche relative alla riparazione degli autoveicoli a tutte le officine
indipendenti  dell'Unione  Europea.  Le  decisioni  furono  adottate
conformemente  all'articolo  9,  paragrafo  1,  del  Regolamento  n.
1/2003. Le case automobilistiche si impegnarono in tal senso dopo
che  un'inchiesta  della  Commissione  riscontrò  che  l'accesso
inadeguato all'insieme delle informazioni  avrebbe potuto escludere
dal  mercato  i  riparatori  indipendenti  e  che  gli  accordi  tra  le  case
automobilistiche  e  i  rispettivi  riparatori  autorizzati  violavano  le
norme in materia di pratiche commerciali restrittive previste dall'art.
101  TFUE.  La  riduzione  della  concorrenza  tra  riparatori  di
autoveicoli  può  comportare,  per  i  consumatori,  una  situazione
caratterizzata da minore possibilità di scelta e da prezzi più elevati: i
riparatori indipendenti sono spesso più economici - talvolta del 50%
- rispetto  alle  officine autorizzate.  Inoltre,  le  riparazioni  realizzate
senza  le  informazioni  tecniche  adeguate  possono  rendere  gli
autoveicoli  pericolosi,  peggiorare  l'inquinamento  atmosferico  e
produrre uno spreco di carburante.
Gli  impegni  presi  dalle  case automobilistiche  rimasero  obbligatori
fino alla scadenza, nel maggio 2010, del regolamento di esenzione
per categoria applicabile al settore automobilistico (Regolamento n.
1400/2002). 
La  Commissaria  responsabile  per  la  Concorrenza,  Neelie  Kroes,
dichiarò in merito a queste decisioni: "La concorrenza tra riparatori,
che  permette  di  mantenere  bassi  i  prezzi  della  manodopera  e  dei
pezzi di  ricambio,  rappresenta un vantaggio per i  consumatori.  Le
decisioni  in  oggetto  rappresentano  una  soluzione  concreta  e
opportuna  ai  problemi  incontrati  dai  riparatori  indipendenti,  che,
privati dell'accesso alle necessarie informazioni tecniche, rischiano di
perdere capacità concorrenziale".
Le macchine divengono sempre più complesse e anche le riparazioni
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di  base  devono  essere  effettuate  da  tecnici  qualificati  in  possesso
delle  informazioni  tecniche  relative  alla  marca  in  questione.  Nei
quattro casi, le prime conclusioni della Commissione addossavano in
capo  ai  costruttori  la  responsabilità  di  aver  privato  i  riparatori
indipendenti  di  alcune  informazioni  tecniche  e  di  aver  fornito  le
rimanenti informazioni in modo non adeguato alle loro necessità. Tali
evidenti  inadempienze  avrebbero  potuto  escludere  i  riparatori
indipendenti  dal  mercato,  arrecando  un  grave  pregiudizio  ai
consumatori.
Un  comportamento  del  genere  era  in  evidente  contrasto  con  il
Regolamento n. 1400/2002, che prevedeva il diritto per i riparatori
indipendenti  all'accesso  completo  e  non  discriminatorio  alle
informazioni  tecniche  e  che  tali  informazioni  fossero  fornite  in
misura proporzionata ai bisogni.
Tali decisioni si basavano, sull'articolo 9 del Regolamento n. 1/2003
del  Consiglio  e  facevano  seguito  alle  inchieste  approfondite  sulla
modalità con cui la DaimlerChrysler, la Toyota, la General Motors e
la  Fiat mettevano  a  disposizione  degli  operatori  indipendenti  le
informazioni tecniche relative alla riparazione; inoltre, esse tenevano
conto anche dei risultati delle consultazioni sugli impegni proposti
dalle  case  automobilistiche  per  rimediare  alle  proprie  condotte
illecite (v. IP/07/409). 
Tali impegni, che le decisioni in questione resero obbligatori, erano
essenzialmente analoghi e si articolavano in tre elementi.
Il primo definiva con chiarezza la nozione di informazioni tecniche e
prevedeva che  le  informazioni  di  questo  tipo,  fornite  ai  riparatori
autorizzati,  dovessero  essere  messe  a  disposizione  anche  dei
riparatori indipendenti, in modo non discriminatorio.
Il  secondo  prevedeva  che  i  costruttori  automobilistici,  nonostante
avessero  la  facoltà  di  non  divulgare  le  informazioni  relative  alle
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funzioni  antifurto o alle  funzioni  che limitano le  prestazioni  degli
apparecchi elettronici di bordo, garantissero, comunque, ai riparatori
indipendenti  di   poter  effettuare  riparazioni  non  direttamente
collegate a tali funzioni.
In terzo luogo, gli impegni garantivano che i riparatori indipendenti
potessero ottenere informazioni allo stesso tempo disaggregate e ad
un  prezzo  che  tenesse  conto  della  misura  in  cui  sarebbero  state
utilizzate.  I  siti  web  scelti  dalle  parti  come  migliore  veicolo  per
fornire le informazioni tecniche sono stati operativi e aggiornati per
tutto  il  periodo di  validità  degli  impegni.  L'accesso a  tali  siti  è  a
tempo e il  prezzo di  un'ora di consultazione è stato fissato ad un
livello  che  garantisca  l'uguaglianza  di  trattamento  tra  riparatori
indipendenti e autorizzati.
Tutti quattro i costruttori si impegnarono ad accettare un meccanismo
di  arbitraggio  o  di  mediazione  determinato  per  risolvere  le
controversie.
In  caso  di  violazione  degli  impegni  resi  obbligatori  ai  sensi
dell'articolo 9 del Regolamento n.  1/2003, la Commissione poteva
infliggere multe fino al 10% del fatturato dell'impresa.
Le decisioni adottate sono importanti per tutelare la concorrenza nel
settore  in  questione  e  dovrebbero  stimolare  i  costruttori  di  altre
marche  a  esaminare  attentamente  le  proprie  pratiche  relative  alla
divulgazione delle informazioni tecniche.
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3.  Il  commercio  parallelo  e  la  posizione  altalenante
sull'argomento da parte dei Giudici europei.
Alla luce delle rilevate peculiarità del settore auto, la Commissione
riconobbe, in origine, alle case automobilistiche una certa libertà nel
salvaguardare  la  propria  rete  distributiva  a  livello  nazionale,
ritenendo che forme di protezione territoriale consentissero alle case
automobilistiche stesse di organizzare in modo ottimale l'attività di
produzione  e  rivendita  dei  propri  autoveicoli  a  vantaggio,  in
definitiva dei consumatori.
Questa iniziale posizione emersa nel già citato caso BMW del 1974,
venne a contrapporsi ben presto con l'idea della Commissione che
un'effettiva  tutela  degli  interessi  dei  consumatori  potesse  essere
garantita solamente attraverso la realizzazione, all'interno del settore
automobilistico,  di  un  vero  e  proprio  mercato  interno dal  quale  i
consumatori  stessi  avrebbero  potuto  trarre  i  benefici  connessi  alla
possibilità  di  acquistare  autoveicoli  in  qualunque  Stato  membro
dell'Unione Europea.
La riconosciuta  importanza  delle  vendite  transnazionali  di  auto  si
tradusse,  per  la  Commissione,  nella  necessità  salvaguardare  il
commercio parallelo all'interno del settore auto. Tale obiettivo è stato
perseguito utilizzando il diritto antitrust per intervenire direttamente
sui  comportamenti  delle  case  automobilistiche  finalizzati  a
proteggere  la  propria  rete  distributiva  nazionale  mediante
l'imposizione,  in  capo  ai  concessionari  autorizzati,  di  divieti
all'esportazione di auto verso altri Stati membri dell'Unione Europea.
Il ricorso al diritto antitrust per perseguire l'obiettivo di proteggere e
incentivare  il  commercio  parallelo  risulta  essere  una  procedura
criticabile sotto molti punti di vista. La normativa antitrust è, infatti,
finalizzata a tutelare la libera concorrenza sui mercati  mediante la
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repressione, da parte delle autorità antitrust, dei comportamenti posti
in  essere  dalle  imprese  che  comportino  una  restrizione  della
concorrenza. Viceversa, l'intento dell'Unione Europea di proteggere il
commercio  parallelo trova  espressione  e  fondamento in  specifiche
disposizioni del TFUE che vietano agli Stati membri – e non dunque
alle  imprese  –  di  adottare  misure  che  possano  intralciare  il
commercio parallelo incidendo, tra l'altro,  sulla libera circolazione
delle merci. Le disposizioni poste a tutela della concorrenza e quelle
poste  a  tutela  del  commercio  parallelo  sono  quindi  differenti  per
finalità e  destinatari,  cosicché  il  loro  campo  di  applicazione  non
dovrebbe essere confuso né le  une dovrebbero essere utilizzate  in
supporto  delle  altre108.  In  particolare,  il  fatto  di  ricorrere
artificialmente alla normativa antitrust per incentivare il commercio
parallelo, non solo si pone al di fuori dei limiti e delle finalità del
diritto  antitrust,  ma  si  traduce  di  fatto  in  un  atteggiamento
eccessivamente severo – se non addirittura punitivo – nei confronti
delle imprese, che subiscono in tal modo le eventuali carenze degli
Stati membri nell'incentivare il commercio trasnazionale109.
Nonostante  queste  considerazioni,  la  Commissione  ha  sempre
effettuato – ed effettua tutt'oggi – un utilizzo improprio del diritto
antitrust per perseguire l'integrazione dei mercati, non considerando
il  fatto  che,  in  taluni  settori,  una  eccessiva  promozione  del
commercio  parallelo,  attraverso  la  repressione  del  divieto  alle
esportazioni, potrebbe risultare dannoso.
La Commissione, a pochi anni dalla decisione con la quale nel 1974
108La necessità di mantenere distinte le due normative è stata confermata dalla
Corte di Giustizia che – da tempo – ha chiarito come i comportamenti delle
imprese possono e devono essere valutati alla luce delle regole di concorrenza,
mentre  le  norme  sulla  libera  circolazione  delle  merci  si  riferiscono
esclusivamente  alle  normative  ed  alle  pratiche  amministrative  degli  Stati
membri  e  delle  istituzioni  comunitarie  [si  veda  la  sentenza  della  Corte  1°
ottobre 1987, causa 311/85, Vlaamse Reisbureaus]
109RAFFAELLI, op. cit., pagine 152 e 153.
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aveva  accordato  il  beneficio  dell'esenzione  individuale  ai  sensi
dell'art.  85, par.  3, TCEE, agli  accordi tipo per la distribuzione di
auto BMW, accertò, nel 1977 – basandosi sul fatto che l'art. 101, par.
1, TFUE vieta gli accordi “che possano pregiudicare il commercio tra
Stati  membri”,  ma  non  considerando  il  fatto  che  tale  divieto  si
applica sempre nel caso in cui tali accordi “abbiano per oggetto o per
effetto  di  impedire,  restringere  o  falsare  la  concorrenza”  –  la
violazione dell'art. 85, par. 1, TCEE nei confronti della casa bavarese
per aver posto in capo ai propri concessionari, attraverso circolari, il
divieto  di  esportare  auto  BMW in  altri  Stati  membri  dell'allora
Comunità Economica Europea110. In particolare, la filiale belga della
BMW,  conformemente agli  accordi tipo  BMW autorizzati  nel 1974
dalla Commissione, aveva concesso ai propri distributori selezionati
la  possibilità  di  rivendere  a  qualunque  Stato  membro  con il  solo
limite  delle  rivendite  a  rivenditori  non  autorizzati  dal  sistema  di
distribuzione selettiva BMW. Tale limitazione contrattuale, conforme
– come detto – agli accordi tipo autorizzati dalla Commissione era
stata  tuttavia  utilizzata  dalla  filiale  belga della  BMW per  porre  in
capo  ai  propri  concessionari,  attraverso  apposite  circolari,  un
generale  divieto  di  rivendere  auto  BMW a  qualunque  rivenditore,
anche  autorizzato,  situato  in  altri  Stati  membri.  La  Commissione
prima,  e  la  Corte  di  giustizia  poi,  rilevando  che  tale  divieto  si
riferisse  “a  circostanze  del  tutto  indipendenti  dalla  qualità
dell'acquirente”,  sanzionarono,  quindi,  la  casa  automobilistica  e  i
propri concessionari affermando che111: “qualora l'importatore di un
determinato prodotto inviti i concessionari stabiliti nello stesso Stato
membro a sottoscrivere un accordo con cui questi  si impegnino a
non  riesportare  detto  prodotto  e  l'accordo  sia  effettivamente
110Decisione della Commissione del 23 dicembre 1977, relativa ad un 
provvedimento per l'applicazione dell'articolo 85 del trattato CEE (IV/29.146, 
BMW SA Belgio e concessionari belgi BMW).
111RAFFAELLI, op. cit., pagina 154.
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concluso, l'infrazione dell'art. 85 n.1 del Trattato che ne consegue è
stata commessa”112.
In casi successivi, che avevano ad oggetto sempre la distribuzione
degli autoveicoli,  Commissione e Corte di Giustizia assunsero una
chiara  posizione  sul  fatto  che  il  divieto  alle  esportazioni  venisse
imposto dalle case automobilistiche mediante circolari, arrivando ad
una soluzione molto criticata che, tuttavia, ha influenzato i giudizi
della Commissione e dei Giudici europei fino a tempi recenti.
Nel  caso  Ford del  1983,  infatti,  la  circolare  con  cui  la  casa
automobilistica,  per  proteggere  il  mercato  nazionale  inglese,
annunciava  ai  propri  concessionari  tedeschi  il  rifiuto  di  fornire
autovetture con guida a destra fu valutata in violazione dell'allora art.
85, par. 1, TCEE sul presupposto, rilevato dalla Corte di giustizia,
che:  “una siffatta decisione del  produttore non costituisce un atto
unilaterale che, come sostengono le ricorrenti esulerebbe dal divieto
dell'art.  85,  n.1  del  Trattato.  Essa  fa  invece  parte  dei  rapporti
contrattuali esistenti fra l'impresa e i rivenditori. L'ammissione alla
rete dei distributori della Ford AG implica, infatti, l'accettazione, da
parte dei contraenti, della politica della Ford in fatto di modelli da
consegnare sul mercato tedesco”113.
Tale  argomentazione  della  Corte  di  Giustizia  incoraggiò
inevitabilmente  la  Commissione  a  equiparare  i  comportamenti
unilaterali delle case automobilistiche a veri e propri accordi rilevanti
ai fini dell'applicazione della normativa antitrust in materia di intese,
per  il  fatto  che  tali  comportamenti  unilaterali  si  inserivano  nel
112Sentenza della Corte 12 luglio 1979, cause riunite 32/78, 36/78 a 82/78, BMW
belgium SA e al. c. Commissione.
113Decisione  della  Commissione,  del  16  novembre  1983,  relativa  ad  una
procedura ai sensi dell'articolo 85 del Trattato CEE (IV/30.696 –  Sistema di
distribuzione Ford Werke AG), in GUCE L 327, del 24 novembre 1983, p. 31 e
ss., successivamente confermata dalla sentenza della Corte 28 febbraio 1984,
cause  riunite  228  e  229/82,  Ford  of  Europe  Incoroporeted  e  Ford-Werke
Aktlengesellschaft  c.  Commissione,  (si  veda  in  particolare  il  punto  21  della
citata sentenza).
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contesto di rapporti  contrattuali  con i  concessionari  che trovavano
accettazione,  a  monte  ed  in  via  espressa,  nella  sottoscrizione  dei
relativi contratti di concessione oppure, a valle ed implicitamente, in
forme di acquiescenza tacita.
In forza di tale equiparazione – piuttosto forzata – la Commissione
ha potuto quindi accertare la violazione dell'art. 81, par. 1, TCE, nel
1998,  in  capo alla  Volkswagen che,  in  relazione  al  marchio  Audi,
aveva imposto ai propri concessionari italiani di rivendere auto Audi
unicamente  a  clienti  italiani,  dietro  minaccia  di  risoluzione  dei
contratti di concessione, e questo nonostante la stessa Commissione
avesse  riconosciuto  che  i  concessionari  italiani  non  avessero
partecipato  attivamente  agli  ostacoli  alla  riesportazione  e  che
piuttosto  fossero stati  vittime della  politica restrittiva attuata  dalla
casa produttrice dalla quale, infatti, erano stati forzatamente costretti
ad  accettare  tale  politica114.  Dall'inizio  del  1994  la  Commissione
ricevette  un consistente  numero di  lettere  da parte  di  consumatori
finali tedeschi ed austriaci, che denunciavano ostacoli all'acquisto in
Italia  di  autoveicoli  nuovi  delle  marche  Volkswagen e  Audi per  la
successiva riesportazione in Germania ed in Austria. Gli elementi in
possesso della Commissione facevano supporre che Volkswagen AG
e  Audi AG avessero stipulato accordi,  almeno dall'inizio del 1994,
con il loro importatore comune italiano,  Autogerma SpA, ed i loro
concessionari in Italia allo scopo di non vendere autoveicoli nuovi, in
particolare  destinati  ad  uso  privato,  a  consumatori  finali  che  non
fossero residenti in Italia. Tale strategia di compartimentazione del
mercato  ricadeva,  ovviamente,  nel  divieto  di  cui  all'articolo  85,
paragrafo 1, del Trattato.
Nel 2000, tale violazione è stata accertata anche in capo all'Opel per
114Decisione  della  Commissione,  del  28  gennaio  1998,  relativa  ad  un
procedimento  a  norma  dell'art.  85  del  Trattato  CE  (IV/35.733  –  VW),
confermata dal Tribunale di primo grado con sentenza 6 luglio 2000, causa T-
62/98, Volkswagen AG c. Commissione.
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aver  adottato  un  sistema  di  premi  finalizzato  a  disincentivare  le
esportazioni  delle  auto  Opel da parte  dei  propri  concessionari  dai
Paesi Bassi verso altri Stati membri115. Benché la strategia generale
seguita da Opel Nederland BV non fosse stata, di per sé, concordata
tra  l'importatore  ed  i  concessionari,  essa   divenne,  tuttavia,  parte
integrante degli accordi di concessione tra le imprese interessate. Le
misure  adottate  da  Opel consistevano  in  accordi  relativi  alla
restrizione delle forniture di autoveicoli ai concessionari, alla politica
restrittiva in materia di premi praticata nel corso di diverse campagne
promozionali  di  vendita  che  hanno  costituito  un'integrazione  del
contratto del concessionario, e in espliciti avvertimenti ed istruzioni
impartite a diversi concessionari affinché rispettassero il divieto di
esportazione. Tali misure perseguivano il medesimo scopo di limitare
e/o impedire le vendite all'esportazione e divennero parte integrante
degli  accordi  di  concessione conclusi  tra  Opel Nederland BV ed i
suoi  concessionari.  Le  menzionate  misure  adottate  da  Opel
Nederland  BV avevano  lo  scopo  di  restringere  la  concorrenza
"all'interno della marca". Esse si applicavano alle vendite non solo a
rivenditori non autorizzati,  ma anche ad altri concessionari  Opel e
agli utilizzatori finali residenti in altri Stati membri, comprese quelle
effettuate per il tramite di intermediari autorizzati. La concorrenza fu
quindi ostacolata soprattutto tra i concessionari Opel olandesi e quelli
residenti in altri Stati membri. L'intento era quello di impedire che i
concessionari  nei  Paesi  Bassi  si  avvalessero  dei  vantaggi
concorrenziali di cui godevano rispetto ai concessionari di altri Stati
membri vendendo autoveicoli a clienti non residenti nei Paesi Bassi.
La distinzione operata verteva sulla residenza dei clienti  nei Paesi
Bassi o all'estero. 
Stessa sorte toccò alla  Mercedes-Benz,  nel  2001, la quale  vietò ai
115Decisione  della  Commissione,  del  20  settembre  2000,  relativa  ad  un
procedimento ai sensi dell'art. 81 del Trattato CE, caso COMP/36.653 – Opel.
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propri  distributori  di  esportare  auto  Mercedes ponendo  loro  un
divieto di effettuare rivendite alle società di leasing116. Tali previsioni
impedivano  alle  società  di  leasing  di  usufruire  di  sconti  sulla
quantità, in quanto Mercedes-Benz non considerava come utilizzatore
finale  la  società  di leasing,  bensì il  locatario.  Ne consegue che lo
sconto sulla quantità era calcolato in base al numero di veicoli presi
in leasing dal singolo locatario, che era considerevolmente inferiore
rispetto al numero di veicoli acquistati da una società di leasing nel
quadro  di  una  singola  transazione  con  Mercedes-Benz.
L'argomentazione  che  addusse  DaimlerChrysler,  secondo  cui  una
società di leasing non avrebbe assunto, come un consumatore finale,
il  rischio  dell'investimento  per  l'autoveicolo  acquistato  e  che,
pertanto,  non  dovesse  essere  considerata,  dal  punto  di  vista
economico,  un  consumatore  finale,  fu  respinta.  Il  Regolamento  n.
1475/95  non  contemplava  come  discriminante  l'esistenza  di  un
"rischio  di  investimento",  ma  soltanto  il  fatto  che  il  compratore
rivendesse come nuovo il veicolo acquistato a proprio nome e per
proprio  conto.  Inoltre  ogni  acquirente  sostiene  un  "rischio  di
investimento", a prescindere dal fatto che si tratti di un consumatore
finale  privato,  di  un'impresa  o  di  un  rivenditore.  La  situazione  si
profila in modo identico per le società di leasing, le quali, in quanto
proprietarie  del  bene  da  locare,  sostengono  il  rischio
dell'investimento dal  momento dell'acquisto,  per  l'intera  durata del
contratto di leasing, fino alla vendita dell'autoveicolo come usato. In
caso  di  insolvenza  dell'utilizzatore,  ma  anche  alla  scadenza  del
contratto di leasing, le società di leasing tornano pertanto in possesso
dell'autoveicolo, che danno di nuovo in locazione o rivendono come
usato.
L'estensiva  interpretazione  del  divieto  di  cui  all'art.  101,  par.  1,
116Decisione della Commissione, del 10 ottobre 2001, relativa ad un procedimento
ai sensi dell'art. 81 del Trattato CE, caso COMP/36.264 – Mercedes-Benz.
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TFUE, nel cui campo di applicazione la Commissione fece rientrare,
di proposito, i divieti alle esportazioni posti, in via unilaterale, dalle
case automobilistiche, per la loro potenziale idoneità a pregiudicare il
commercio tra Stati membri, subì un'importante battuta d'arresto con
il  caso  Adalat. In tale occasione i  Giudici  europei  annullarono la
decisione con cui la Commissione aveva accertato, in capo alla casa
farmaceutica  Bayer, la violazione dell'art. 81, par. 1, Trattato CE –
come sino ad allora ampiamente interpretato – per aver minacciato
rifiuti di fornitura del farmaco Adalat nei confronti di quei grossisti
farmaceutici  che  avessero  esportato  tale  farmaco  verso  altri  Stati
membri117. Nella fattispecie, per il Tribunale, “la Commissione non
riuscì a dimostrare in modo sufficiente né che la Bayer Francia e la
Bayer Spagna avessero imposto un divieto di esportazione ai  loro
rispettivi  grossisti,  né  che  la  Bayer avesse introdotto  un  controllo
sistematico della reale destinazione finale delle confezioni di  Adalat
consegnate dopo l'adozione della sua nuova politica di consegne, né
che  la  ricorrente  avesse  esercitato  una  politica  fatta  di  minacce  e
sanzioni  nei  confronti  dei  grossisti  esportatori,  o  che  avesse
subordinato la consegna di tale prodotto all'osservanza di tale asserito
divieto di  esportazione.  Infine,  non risultò  neppure dai  documenti
riportati in decisione che la ricorrente avesse cercato di ottenere un
qualsivoglia accordo con i grossisti riguardante l'attuazione della sua
politica volta a ridurre le importazioni parallele”118.
Con tale sentenza, i Giudici europei, chiarirono che i comportamenti
unilaterali  delle  imprese  non  dovevano  rientrare  nel  divieto  delle
intese restrittive della concorrenza in considerazione del fatto che, la
117Sentenza del Tribunale di primo grado, 26 ottobre 2000, T-41/96, caso Bayer c.
Commissione, confermata dalla Corte di Giustizia con sentenza 6 gennaio 2004,
cause  riunite  C-2/01  P,  Bundesverband  der  Arzneimittel-Importeure  eV  e
Commissione c. Bayer AG.
118Sentenza del Tribunale di primo grado, 26 ottobre 2000, T-41/96, caso Bayer c.
Commissione, punto 109.
103
nozione di accordo rilevante ai fini dell'applicazione di tale divieto,
“si  struttura  sull'esistenza,  tra  almeno  due  parti,  di  una  comune
volontà, il cui modo di manifestarsi non è rilevante, purché sia fedele
espressione  della  volontà  delle  parti  stesse”.  Più  in  generale,  i
Giudici  europei  stigmatizzarono  il  comportamento  della
Commissione  volto  a  strumentalizzare  la  normativa  antitrust per
promuovere  l'obiettivo  dell'integrazione  del  mercato  interno,
chiarendo, in proposito, la distinzione tra le disposizioni del Trattato
che proteggono il commercio parallelo intracomunitario (che vietano
agli  Stati  di  adottare  misure  che  impediscano  importazioni  o
esportazioni parallele) e la normativa antitrust (che vieta alle imprese
di  adottare  comportamenti  restrittivi  della  concorrenza).  Si  arrivò,
perciò, alla conclusione che la normativa  antitrust doveva vietare i
comportamenti  unilaterali  delle  imprese,  nella  fattispecie  rifiuti  di
fornitura,  solamente  se  tali  comportamenti  fossero  stati  posti  in
essere da un'impresa in posizione dominante sul relativo mercato, ai
sensi dell'art. 102 TFUE119.
Prendendo  in  considerazione  il  settore  auto,  poco  dopo
l'annullamento della decisione della Commissione nei confronti della
casa  farmaceutica  Bayer,  il  Tribunale  di  primo  grado  annullò  la
decisione della Commissione nei confronti della casa automobilistica
Volkswagen120 per  le  medesime  motivazioni  del  caso  Adalat e
condannarono nuovamente la presunzione della Commissione in base
alla  quale   si  stravolgevano  i  principi  base  riguardanti
l'interpretazione dell'art. 81 Trattato CE. La Commissione accertò la
violazione dell'art. 81, par. 1, TCE in capo alla casa automobilistica
tedesca per la fissazione dei prezzi di rivendita delle auto Passat in
119RAFFAELLI, op. cit., pagine 156 e 157.
120Sentenza  del  Tribunale  di  primo  grado  3  dicembre  2003,  causa  T-208/01,
Volkswagen  c.  Commissione,  successivamente  confermata  dalla  Corte  di
Giustizia  con  sentenza  13  luglio  2006,  causa  C-74/04  P,  Commissione  c.
Volkswagen AG.
104
Germania  -  attraverso  l'invio  ai  propri  concessionari  di  apposite
circolari  nelle  quali  si  minacciava  la  risoluzione  del  contratto  di
concessione in caso di mancata osservanza del prezzo imposto dalla
casa automobilistica - sul presupposto che l'ammissione al sistema
distributivo avrebbe comportato l'accettazione, esplicita o implicita,
della politica di concorrenza del produttore. Il Tribunale adito dalla
casa tedesca, richiamando il caso  Adalat, ricordò che la nozione di
accordo  ai  sensi  dell'art.  81  TCE  si  struttura  “sull'esistenza,  tra
almeno due parti, di una comune volontà, il cui modo di manifestarsi
non è rilevante, purché sia fedele espressione della volontà delle parti
stesse.  Un  siffatto  concorso  di  volontà  deve  vertere  su  un
comportamento determinato, il quale pertanto deve essere noto alle
parti  quando  lo  accettano”121.  Infatti  è  necessario distinguere  le
ipotesi  in  cui  un'impresa  ha  adottato  una  misura  effettivamente
unilaterale  e  quindi  senza  la  partecipazione  espressa  o  tacita  di
un'altra  impresa  da  quella  in  cui  il  carattere  unilaterale  è  solo
apparente.  Se  le  prime  non  rientrano  nell'ambito  di  applicazione
dell'art.  101,  par.  1  TFUE,  le  seconde  vanno  considerate  come
sintomatiche di  un accordo tra  imprese e  possono perciò rientrare
nell'ambito di applicazione del detto articolo. È il caso, in particolare,
delle  pratiche  e  delle  misure  restrittive  della  concorrenza  che,
adottate in apparenza in modo unilaterale dal produttore nell'ambito
delle sue relazioni contrattuali con i propri rivenditori, sono tuttavia
accettate, almeno tacitamente, da questi ultimi122.
Nel caso in esame, mancò proprio questa prova, dal momento che la
stessa  Commissione  ammise  di  non  aver  potuto  verificare  il
comportamento dei concessionari, e quindi di non poter dimostrare
che gli inviti loro indirizzati fossero poi stati effettivamente applicati.
121Sentenza 3 dicembre 2003, causa T-208/01, punti 32 e 56.
122Sentenza  della  Corte  di  Giustizia,  6  gennaio  2004,  cause  riunite  C-2/01  P,
Bundesverband der Arzneimittel-Importeure eV e Commissione c.  Bayer AG,
punto 71.
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In particolare, il Tribunale dichiarò che un'evoluzione del contratto
poteva  ritenersi  accettata  in  modo  anticipato,  mediante  la
sottoscrizione  di  un  contratto  di  concessione  legittimo,  qualora  si
fosse  trattato  di  un'evoluzione  legittima  e  perciò  o  prevista  dallo
stesso contratto o  un'evoluzione che il concessionario, alla luce degli
usi commerciali o della normativa, non avrebbe potuto rifiutare. Per
contro,  non  si  poteva  ammettere  che  un'evoluzione  contrattuale
illegittima  potesse  essere  considerata  anticipatamente  accettata  al
momento e mediante la sottoscrizione di un contratto legittimo. In
questo caso, infatti, il consenso all'evoluzione contrattuale illegittima
poteva essere concesso solo dopo che il concessionario fosse venuto
a conoscenza dell'evoluzione voluta dal concedente123.
II  Tribunale  considerò  erronea  la  giurisprudenza invocata  dalla
Commissione a sostegno della propria tesi, in quanto essa sosteneva
che,  sulla  base  delle  sentenze  AEG,  Ford,  BMW e  Volkswagen,
l'assenso fosse acquisito  per  principio,  per il  semplice fatto  che il
concessionario fosse entrato a far parte della rete di distribuzione.
Contrariamente  a  quanto  affermato  dalla  Commissione,  infatti,  la
Corte,  nella  sentenza  AEG riconobbe  espressamente  l'assenso  dei
distributori  ai  comportamenti  anticoncorrenziali  dell'AEG
dichiarando che «in caso d'ammissione al sistema di un rivenditore,
l'autorizzazione  si  basa  (...)  sull'accettazione,  espressa  o tacita,  da
parte dei contraenti, della politica perseguita dalla AEG con l'esigere,
fra l'altro, l'esclusione dalla rete distributiva di rivenditori che, pur
avendo i requisiti per esservi ammessi, non siano disposti ad aderire
a tale politica»124.
Nella sentenza Ford, la controversia non verteva sulla questione se i
concessionari  avessero acconsentito o meno alla lettera circolare a
123Sentenza 3 dicembre 2003, causa T-208/01, punto 45.
124Sentenza della Corte di Giustizia, 25 ottobre 1983, causa 107/82 R, Allgemeine
Elektrizitäts-Gesellschaft AEG-Telefunken AG c.  Commissione delle Comunità
europee, punto 38.
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carattere  anticoncorrenziale  che  la  Ford aveva  loro  inviato.  Era
infatti  pacifico  che  la  lettera  circolare  era  stata  concretamente
applicata  da  parte  della  Ford e  che  i  concessionari,  malgrado  le
proteste,  vi  si  erano  conformati.  La  controversia  verteva  sulla
questione  se  tale  lettera  circolare,  applicata  dalle  parti,  potesse  o
meno essere ricollegata al contratto di concessione della  Ford, per
l'esame di tale contratto alla luce dell'art.  81, n. 1, CE e ai fini di
un'eventuale  esenzione  ai  sensi  dell'art.  81,  n.  3,  CE.  È  in  tale
contesto che la Corte, dopo aver considerato che la lettera circolare
controversa era connessa al contratto di concessione (allegato I del
detto contratto), ha potuto dichiarare che la Commissione ne poteva
tener  conto,  nell'esaminare  il  detto  contratto  ai  fini  dell'eventuale
esenzione a norma dell'art. 81, n. 3, CE125.
Quanto  alla  sentenza  BMW126,  pronunciata  in  seguito  a  rinvio
pregiudiziale,  il  Tribunale  affermò  che  essa  non  era  direttamente
rilevante  nel  caso  di  specie.  In  quella  causa,  infatti,  la  questione
sottoposta non era tanto quella se fosse stato effettivamente concluso
un accordo tra la  BMW e  i  suoi concessionari  sul contenuto della
circolare inviata dalla  BMW ai detti concessionari, quanto piuttosto
se un siffatto invito, se accettato e quindi costitutivo di un accordo ai
sensi dell'art. 81, n. 1, CE, rientrasse o meno nel relativo regolamento
di esenzione, vale a dire il Regolamento n. 123/85.
Per  quanto  riguarda,  invece,  la  sentenza  Volkswagen,  è  emerso
chiaramente  sia  dalla  decisione  della  Commissione  che  dalla
sentenza pronunciata dal Tribunale in tale causa127 e confermata dalla
125Sentenza della Corte di Giustizia, 28 febbraio 1984, cause riunite 228 e 229/82,
Ford  of  Europe  Incoroporeted  e  Ford-Werke  Aktlengesellschaft  c.
Commissione, punti 20, 21 e 26.
126Sentenza della Corte di Giustizia, 24 ottobre 1995, causa C-70/93, Bayerische
Motorenwerke AG c. ALD Auto-Leasing GmbH.
127v. punto 236 della sentenza Volkswagen, letta in combinato disposto con i punti
      cui essa fa rinvio.
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Corte128,  che  le  iniziative  del  produttore  avevano  effettivamente
sortito  un  effetto,  in  quanto  i  concessionari  italiani  vi  si  erano
conformati  e  avevano  quindi  rifiutato  di  vendere  ai  loro  clienti
stranieri.  L'accettazione  delle  iniziative  anticoncorrenziali  della
Volkswagen da parte dei suoi concessionari, in tale causa, era quindi
pacifica.  Pertanto,  la  soluzione  accolta  nella  sentenza  Volkswagen,
consistente  nel  respingere  il  motivo  diretto  all'annullamento  della
decisione  della  Commissione  tratto  dal  carattere  asseritamente
unilaterale  delle  iniziative  della  Volkswagen,  era  fondata
sull'esistenza di un consenso risultante dalla concreta attuazione delle
iniziative del produttore.
Da tale disamina delle sentenze  AEG,  Ford,  BMW e  Volkswagen è
emerso che la Commissione le ha fatte valere,  a torto,  a sostegno
della  sua  tesi  secondo  cui  la  sottoscrizione  del  contratto  di
distribuzione  implica,  per  principio  ed  inderogabilmente,  la  tacita
accettazione degli eventuali sviluppi illegittimi di tale contratto.
Il  caso  Volkswagen fece,  quindi,  indubbiamente  nutrire  forti
aspettative  in  quanti  attendevano  che  anche  la  Commissione  si
convincesse a  modificare l'approccio  sino ad allora  seguito  per  la
valutazione  delle  condotte  unilaterali  delle  case  automobilistiche.
Tali aspettative furono tuttavia –  brevi tempore – tradite. Ed infatti,
nonostante l'annullamento da parte del Tribunale – nel 2003 – della
decisione  della  Commissione  nei  confronti  della  Volkswagen,  la
stessa Commissione – nel 2005 – sanzionò la casa automobilistica
Peugeot, in quanto questa aveva posto in essere un sistema di bonus
che  prevedeva  come  unici  beneficiari  i  concessionari  che  non
avessero esportato auto Peugeot verso altri Stati membri129.  
128Con  la  sentenza  18  settembre  2003,  causa  C-338/00  P,  Volkswagen  c.
Commissione (Racc. pag. I-9189).
129Decisione della Commissione, del 5 ottobre 2005, relativa ad una procedura di
applicazione dell'art.  81 TCE nei confronti  di  Automobiles  Peugeot SA e di
Peugeot Nederland NV, casi COMP/E2/36623, 36820, 37275 – SEP e altri /
108
A commento di tale Decisione, si osservò come la stessa risultasse
pienamente  in  linea  con  la  prassi  decisoria  della  Commissione,
incentrata sulla protezione del commercio parallelo degli autoveicoli
alla luce dell'importanza che aveva assunto tale forma di commercio
transfrontaliero per i consumatori, specialmente alla luce dei rilevati
perduranti differenziali di prezzo presenti nei diversi Stati membri.
Nel 2009, i medesimi Giudici europei che pochi anni prima avevano
dato una svolta nel settore auto applicandovi i principi già elaborati
per  il  settore  farmaceutico,  confermarono  la  Decisione  della
Commissione,  facendo  quindi  una  vera  e  propria  marcia  indietro
rispetto, non solo alla loro stessa precedente posizione, ma anche alle
argomentazioni svolte dalla Corte di Giustizia nel caso Adalat prima
e  nel  caso  Volkswagen poi130.  Il  Tribunale  rilevò  che:  “  la
Commissione ha dedotto tale assenso dal fatto che i concessionari
avevano continuato a effettuare ordinativi di veicoli nell'ambito del
sistema quale istituito dal 1997 dalle ricorrenti”131. 
Nella  fattispecie  il  Tribunale  constatò  che  le  obiezioni  delle
ricorrenti,  tutte  tese,  in  sostanza,  a  presentare  il  bonus  come  un
elemento  finanziario  privo  di  impatto  effettivo  sul  concessionario,
erano in diretta contraddizione con la loro affermazione secondo cui
il sistema del bonus era essenzialmente utilizzato per incrementare le
vendite  di  veicoli  Peugeot  nei  Paesi  Bassi.  Come,  giustamente,
rilevato dalla Commissione al punto 112 della decisione impugnata,
tale  sistema  di  remunerazione  (l’importo  del  bonus)  era  così
consistente  da  dissuadere  i  concessionari  ad  effettuare  vendite
all'estero.
Il caso  Peugeot sancisce, quindi, il ritorno alla strumentalizzazione
Automobiles Peugeot SA.
130Tribunale di primo grado, sentenza 9 luglio 2009, causa T-450/05, Automobiles
Peugeot SA e Peugeot Nederland NV c. Commissione.
131Tribunale di primo grado, sentenza 9 luglio 2009, causa T-450/05, Automobiles
Peugeot SA e Peugeot Nederland NV c. Commissione, punto 178.
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del diritto  antitrust per la protezione del commercio parallelo,  che
viene  successivamente  formalizzato  dalla  Commissione  proprio  in
sede di riforma della normativa antitrust applicabile agli accordi per
la  distribuzione  di  auto  del  2010.  La  Commissione  ha  così  colto
l'occasione  degli  Orientamenti  speciali  per  riaffermare  il  suo
interesse verso l'integrazione del mercato interno e per  confermare
l'utilizzo dell'art.101, par. 1, TFUE come strumento per la tutela del
commercio parallelo cui la Commissione attribuisce formalmente la
qualifica  di  “importante  obiettivo  di  concorrenza”.  Infatti  in  tale
Comunicazione la Commissione afferma che: “in virtù del mercato
interno,  i  consumatori  possono acquistare  autoveicoli  in  altri  Stati
membri traendo vantaggio dai differenziali di prezzo tra di essi; la
Commissione considera la tutela del commercio parallelo in questo
settore come un importante obiettivo di concorrenza. La possibilità
per  un  consumatore  di  acquistare  beni  in  altri  Stati  membri  è
particolarmente importante nel caso degli autoveicoli, visto l'elevato
valore del bene ed i vantaggi diretti in termini di prezzi più bassi di
cui  beneficiano  i  consumatori  che  acquistano  autoveicoli  in  Stati
membri dell'UE diversi dal proprio. La Commissione vigila pertanto
affinché  gli  accordi  di  distribuzione  non  limitino  il  commercio
parallelo,  circostanza  che  non  soddisferebbe  le  condizioni
dell'art.101, paragrafo 3, del Trattato”132. 
È interessante constatare come in una atto normativo non vincolante
che  dovrebbe  essere,  per  sua  stessa  natura,  finalizzato  a  fornire
solamente  criteri  interpretativi  delle  norme  antitrust  vincolanti
contenute  nei  regolamenti  di  esenzione  per  categoria,  la
Commissione  pare  travalicare  tali  limiti,  prevedendo  una  vera  e
propria  nuova restrizione  fondamentale  (divieto  alle  esportazioni);
132Comunicazione  della  Commissione  “  Orientamenti  aggiuntivi  in  materia  di
restrizioni verticali negli accordi per la vendita e la riparazione di autoveicoli e
per la distribuzione di pezzi di ricambio per autoveicoli ”, del 28 maggio 2010,
[2010/C 138/05], punto 48.
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previsione che – peraltro in totale spregio all'economic approach che
ha portato il  Regolamento n. 330/2010 a riconoscere nei confronti
delle  hardcore  restrictions,  una  presunzione  relativa di  divieto
antitrust –  pare  non  lasciare  alcuna  via  d'uscita  alle  case
automobilistiche,  destinate  quindi  a  dover  operare  con  vincoli  e
limitazioni di cui altri settori economici si sono liberati133.
4. La necessità di riorganizzare la rete distributiva in seguito
all'emanazione del Regolamento n. 1400/2002.
L'articolo 5, paragrafo 2, punti 2 e 3, e paragrafo 3, del Regolamento
n. 1475/1999, fissava, per la durata e la risoluzione degli accordi di
distribuzione e servizio assistenza, requisiti minimi per l'esenzione,
in  quanto,  la  dipendenza  del  distributore,  che  avesse  effettuato
investimenti  per  migliorare  la  struttura  della  distribuzione  e  del
servizio  assistenza  dei  prodotti  contrattuali,  sarebbe  aumentata
considerevolmente nei confronti del fornitore.
Infatti,  tale  regolamento  disponeva  che  l'esenzione  si  dovesse
applicare  a  condizione  che  la  durata  dell'accordo fosse di  almeno
cinque anni o che il termine di preavviso per il recesso ordinario da
un accordo concluso a tempo indeterminato fosse di almeno due anni
per entrambe le parti.
La  norma,  comunque,  prevedeva  il  diritto,  per  il  fabbricante,  di
recedere anticipatamente dall'accordo – con un anno di preavviso –
nel  caso  in  cui  fosse  necessario  riorganizzare  tutta  la  rete  di
distribuzione  o  una  parte  sostanziale  di  essa.  La  necessità  di
procedere ad una riorganizzazione era valutata di comune accordo tra
le  parti  interessate,  o  su  richiesta  del  distributore,  da  un  perito
133RAFFAELLI, op. cit., pagine 159 e 160.
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indipendente o da un arbitro. Il ricorso a un perito indipendente o ad
un arbitro non pregiudicava il diritto delle parti di  ricorrere ad un
giudice in conformità della normativa nazionale [art. 5, n. 3]. Se il
fornitore, in base all'accordo, si fosse trovato titolare di un diritto di
recesso  unilaterale  che  eccedeva  i  limiti  fissati  dal  regolamento,
avrebbe  perso  automaticamente  il  beneficio  di  un'esenzione  per
categoria134.
Tale facoltà di recesso anticipato era prevista affinché il fabbricante
potesse  riorganizzare  in  modo  flessibile  la  struttura  della
distribuzione. La necessità di riorganizzazione poteva essere dovuta
al  comportamento  dei  concorrenti  o  ad  altri  sviluppi  economici,
indipendentemente dal fatto che fosse motivata da decisioni interne
del produttore o da influenze esterne, per esempio la chiusura di una
società che impiegava notevole forza lavoro in una zona specifica.
Alla luce della grande varietà di situazioni che potevano verificarsi,
sarebbe stato irrealistico elencare tutte le possibili  ragioni per una
riorganizzazione.
Per stabilire, caso per caso, se si trattasse  di una "parte sostanziale"
della  rete  di  vendita  era  necessario  compiere  un  esame
dell'organizzazione specifica della rete di vendita del fabbricante in
questione.  Il  termine  "sostanziale"  implicava  sia  un  aspetto
economico che  geografico,  che  poteva  essere  limitato  alla  rete  di
vendita di un determinato Stato membro o ad una parte di essa. Il
fabbricante doveva in ogni caso raggiungere un accordo con il perito
indipendente,  o con l'arbitro o con il  distributore nei cui confronti
aveva operato il recesso, senza che fosse necessario sentire gli altri
distributori indirettamente interessati.
A decorrere  dal  1°  ottobre  2002  il  Regolamento  n.  1475/95  fu
134Opuscolo  esplicativo  relativo  al  Regolamento  n.  1475/95,  risposta  della
Commissione  alla  domanda  16,  lett.  a)  intitolata  «È  consentito  il  recesso
anticipato dal contratto?»
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sostituito  dal  Regolamento  della  Commissione  31  luglio  2002,  n.
1400, relativo all'applicazione dell'art. 81, paragrafo 3, del Trattato a
categorie  di  accordi  verticali  e  pratiche  concordate  nel  settore
automobilistico.
Il divieto di cui all'articolo 81, paragrafo 1, non si sarebbe applicato,
durante il periodo compreso tra il 1° ottobre 2002 e il 30 settembre
2003,  agli  accordi  già  in  vigore  al  30  settembre  2002  che  non
soddisfacevano le condizioni previste dal “Regolamento Monti” ma
che erano lecite in base al Regolamento n. 1475/95135.
Attraverso  l'opuscolo  esplicativo  relativo  al  Regolamento  n.
1400/2002  la  Commissione  chiarì  un  punto  molto  importante
consistente  nel  fatto  che  con l'entrata  in  vigore  del  nuovo
regolamento  –  in  seguito  alla  scadenza  di  quello  del  '95  –  non
sarebbe stata necessaria una riorganizzazione della rete da parte dei
fornitori. In ogni caso, precisava la Commissione, un costruttore di
autoveicoli  poteva  comunque  decidere  di  effettuare  una
ristrutturazione  sostanziale  della  rete.  Al  fine  di  soddisfare  le
disposizioni del Regolamento n. 1475/95, e dunque di beneficiare del
periodo transitorio, il  termine per il preavviso di recesso ordinario
doveva, quindi, essere di almeno due anni, a meno che il fornitore
non avesse deciso di effettuare una riorganizzazione oppure qualora
il fornitore fosse tenuto a pagare un indennizzo136.
Nella prassi, nonostante i chiarimenti della Commissione, molte case
automobilistiche  ritennero  essenziale  per  la  propria  attività
rinegoziare i rapporti con i propri distributori. Per raggiungere tale
obiettivo  i  fornitori  in  questione  procedettero  alla  risoluzione  dei
propri contratti di distribuzione, nel termine breve di un anno, per
poi,  nella  maggior  parte  dei  casi,  stipulare  nuovi  contratti,  con  i
135Regolamento n.1400/2002, del 31 luglio 2002, articolo 10.
136Opuscolo  esplicativo  relativo  al  Regolamento  n.  1400/2002,  risposta  della
Commissione alla domanda 20, intitolata «Come è possibile recedere, durante il
periodo transitorio, da contratti che rispettano il Regolamento n. 1475/95».
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medesimi soggetti, che fossero in linea con la nuova disciplina del
Regolamento n. 1400/2002.
Sull'argomento  risulta  essere  molto  importante  la  sentenza  della
Corte di Giustizia, del 7 settembre 2006, che vedeva contrapposti la
VW-Audi  Forhandlerforeningen,  in  qualità  di  mandataria  della
Vulcan Silkeborg A/S contro la Skandinavisk Motor Co. A/S137.
Il  21 settembre 1996 la  SMC concluse con la  VS,  un'impresa che
distribuiva dal 1975 gli autoveicoli della marca Audi in Danimarca,
un  nuovo  accordo  di  distribuzione  dei  detti  veicoli  in  tale  Stato
membro.
II 16 maggio 2002, la Audi AG approvò un piano di riorganizzazione
della  sua  rete  di  distribuzione  in  Danimarca,  che  stabiliva,  in
particolare,  il  numero  di  distributori  che  avrebbe  consentito  il
raggiungimento  degli  obiettivi  finanziari  perseguiti  in  tale  Stato
membro.
Il  2  settembre  2002,  la  SMC inviò  la  seguente  lettera  ai  28
distributori della Audi in Danimarca, tra i quali figurava anche la VS:
«Alla luce della nuova esenzione per categoria dell'UE degli accordi
verticali e delle pratiche concordate nel settore degli autoveicoli, che
entreranno in vigore il 1° ottobre 2002, siamo costretti a ristrutturare
la nostra rete di distribuzione entro il periodo di un anno e ad adattare
i  contratti  di  distribuzione  al  nuovo regolamento di  esenzione per
categoria.  Quindi,  in  conformità  dell'art.  19.1  del  contratto  di
distribuzione,  siamo  costretti,  alla  luce  della  necessità  di  una
riorganizzazione, a risolvere il contratto con voi stipulato relativo alle
autovetture da turismo Audi con un preavviso di 12 mesi che scade il
30 settembre 2003».
Con lettera 3 ottobre 2002, la SMC comunicò alla VS che, da un lato,
137Sentenza  della  Corte  di  Giustizia,  del  7  settembre  2006,  VW-Audi
Forhandlerforeningen,  in qualità di mandataria della  Vulcan Silkeborg A/S c.
Skandinavisk Motor Co. A/S, causa C-273/06.
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al fine di far fronte alla domanda successiva sul mercato, la rete di
distribuzione esistente sarebbe stata ridotta da 28 a 14 distributori e,
dall'altro, che a quest'ultima non sarebbe più stato offerto un nuovo
contratto di distribuzione.
In tale contesto, VW-Audi Forhandlerforeningen, in nome e per conto
dei  distributori  di  autoveicoli  della  marca  Audi, il  cui  contratto  di
distribuzione era stato risolto, adì il giudice del rinvio facendo valere
che il preavviso sarebbe dovuto essere di 24 mesi.
Ritenendo  che  la  tale  controversia  sollevasse  questioni  di
interpretazione  del  diritto  comunitario,  l'Østre  Landsret  decise  di
sospendere  il  procedimento  per  sottoporre  alla  Corte  diverse
questioni pregiudiziali.
Come indicarono all'udienza la Commissione e la  SMC, con le sue
questioni, il giudice del rinvio chiedeva, essenzialmente, di stabilire
le condizioni di base alle quali doveva essere subordinato l'esercizio
del  diritto  di  recesso  con  preavviso  di  un  anno  (ottava  e  nona
questione).  In tale  ambito,  si  trovava collocata  anche la  questione
intesa  ad accertare  a  chi  incombesse l'onere  di  provare  l'esistenza
delle condizioni necessarie e in base a quali modalità una tale prova
dovesse essere fornita (decima questione). Per il resto, si chiedeva se
tale diritto di recesso fosse inoltre subordinato al rispetto di talune
condizioni di forma per quanto riguarda la motivazione del recesso e
il requisito di un piano di riorganizzazione (questioni dalla prima alla
settima). Infine, il giudice del rinvio chiedeva in sostanza se l'entrata
in  vigore  del  Regolamento  n.  1400/2002 fosse,  di  per  sé,  tale  da
rendere necessaria una riorganizzazione della rete di distribuzione ai
sensi  della  detta  disposizione  del  Regolamento  n.  1475/95
(undicesima questione).
Riguardo all'ottava e alla nona questione, la Corte dichiarò che l'art.
5, n. 3, primo comma, primo trattino, del Regolamento n. 1475/95
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doveva essere interpretato nel senso che l'esistenza della “necessità di
riorganizzare  l'insieme  o  una  parte  sostanziale  della  rete”
presupponeva una modifica  significativa,  sul  piano sia  sostanziale
che  geografico,  delle  strutture  di  distribuzione  del  fornitore
interessato, che doveva essere giustificata in maniera plausibile con
motivi di efficacia economica basati su circostanze obiettive interne
o esterne all'impresa del fornitore. Tali circostanze, tenuto conto del
contesto  concorrenziale  nel  quale  operava  il  fornitore,  avrebbero
potuto,  in  mancanza  di  una  riorganizzazione  rapida  della  rete  di
distribuzione di quest'ultimo, pregiudicare l'efficacia delle strutture
esistenti  di  tale  rete,  portando  a  conseguenze  economiche  molto
sfavorevoli in caso di recesso con un preavviso di due anni. Spettava,
comunque, ai giudici nazionali e agli organismi arbitrali valutare, in
funzione degli elementi concreti della controversia ad essi sottoposta,
se tali condizioni fossero soddisfatte.
La decima questione fu risolta dichiarando che spettava al fornitore,
nel caso in cui la legittimità di un recesso con preavviso di un anno
fosse contestata da un distributore dinanzi ai giudici nazionali o agli
organismi arbitrali, provare che le condizioni previste per l'attuazione
del diritto di recesso con un preavviso di un anno fossero soddisfatte.
Le  modalità  in  base  alle  quali  una  tale  prova  deve  essere  fornita
rientrano nel diritto nazionale.
Per le questioni che andavano dalla prima alla settima, la Corte chiarì
che il Regolamento n. 1475/1995 non imponeva al fornitore – che
avesse receduto da un accordo di distribuzione in applicazione di tale
disposizione –  di motivare formalmente la decisione di recesso né di
elaborare, previamente ad essa, un piano di riorganizzazione.
Infine, per quanto riguarda l'undicesima questione, la Corte affermò
che l'entrata in vigore del Regolamento n. 1400/2002 non rendeva, di
per sé, necessaria la riorganizzazione della rete di distribuzione di un
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fornitore ai sensi dell'art. 5, n. 3, primo comma, primo trattino, del
Regolamento  n.  1475/95.  Tuttavia,  questa  novità  normativa  ha
potuto,  in  funzione  dell'organizzazione  specifica  della  rete  di
distribuzione di ciascun fornitore, rendere necessari cambiamenti di
una rilevanza tale da costituire una vera e propria riorganizzazione
della  detta  rete  ai  sensi  di  tale  disposizione.  Una  tale
riorganizzazione,  in  particolare,  risultava assolutamente necessaria,
al fine di continuare a beneficiare dell'esenzione per categoria, nel
caso in cui un fornitore, prima dell'entrata in vigore del Regolamento
n.  1400/2002,  avesse  combinato  la  distribuzione  esclusiva  e  la
distribuzione selettiva. Infatti, il fornitore avrebbe dovuto scegliere di
organizzare  la  sua  rete  di  distribuzione  unicamente  secondo  un
sistema  di  distribuzione  selettiva  o  di  mantenere  un  sistema  di
distribuzione esclusiva per i soli servizi di vendita pur istituendo un
sistema  di  distribuzione  selettiva  per  i  servizi  di  assistenza  alla
clientela effettuati da riparatori autorizzati.
A  dimostrazione  che  il  nuovo  Regolamento  Monti  creò  molta
incertezza,  a  pochi  mesi  di  distanza dal  caso  Vulcan Silkeborg,  la
Corte di Giustizia si dovette pronunciare sul medesimo argomento,
nei  procedimenti  riuniti  che vedevano contrapposti  A. Brünsteiner
GmbH e  Autohaus Hilgert GmbH contro  Bayerische Motorenwerke
AG (BMW)138.
Nel 1996, le ricorrenti nelle cause principali conclusero con la BMW
un  contratto  per  la  distribuzione  di  autoveicoli  prodotti  da
quest'ultima, in cui era presente una clausola che legittimava BMW a
recedere dal contratto con un preavviso di 12 mesi qualora fosse stato
necessario ristrutturare la propria rete di distribuzione.
Nel  settembre  2002  la  BMW recedette  da  tutti  i  contratti  di
138Sentenza della Corte di Giustizia, del 30 novembre 2006, A. Brünsteiner GmbH
e  Autohaus  Hilgert  GmbH c.  Bayerische  Motorenwerke  AG  (BMW),  cause
riunite C-376/05 e C-377/05.
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distribuzione  della  sua  rete  europea,  con  effetto  a  partire  dal  30
settembre  2003,  in  quanto  il  Regolamento  n.  1400/2002  avrebbe
comportato  profonde  modifiche  giuridiche  e  strutturali  nel  settore
della distribuzione di automobili. Successivamente la BMW concluse
con  la  maggior  parte  dei  suoi  ex  distributori  nuovi  contratti,  con
effetto  dal  1º  ottobre  2003,  adattati  a  quanto  prescritto  dal
Regolamento n. 1400/2002.
Le  ricorrenti  nella  causa  principale  non  si  videro  proporre  tali
contratti  e  pertanto  si  rivolsero  ai  giudici  tedeschi.  Queste
contestavano la  legittimità  della  risoluzione  dei  propri  contratti  di
distribuzione,  affermando  che  tale  risoluzione  sarebbe  dovuta
avvenire solo alla scadenza del termine di preavviso di due anni che
spirava il 30 settembre 2004.
Il  26  febbraio  2004,  tali  ricorsi  furono  respinti  in  appello
dall'Oberlandesgericht  München in considerazione  del  fatto  che  le
modifiche  risultanti  dal  Regolamento  n.  1400/2002  rendevano
necessaria una ristrutturazione della rete di distribuzione della BMW.
Secondo tale giudice, infatti, le limitazioni della concorrenza, fino ad
allora  conformi  al  Regolamento  n.  1475/95,  costituivano  ormai
restrizioni  fondamentali  ai  sensi  dell'art.  4  del  Regolamento  n.
1400/2002, cosicché, anche in mancanza del recesso dai contratti in
data 30 settembre 2003, tutte le clausole limitative della concorrenza
inserite nei contratti sarebbero divenute nulle a partire dal 1º ottobre
2003. perciò, la  BMW non poteva accettare, fosse anche fino al 30
settembre  2004,  contratti  di  distribuzione  privi  delle  loro  clausole
limitative della concorrenza, ovvero l'assenza di qualsiasi contratto di
distribuzione laddove i contratti fossero divenuti integralmente nulli
secondo il diritto nazionale.
In seguito a tale esito, ricorrenti nella causa principale, proposero un
ricorso  per  “Revision”  dinanzi  al  Bundesgerichtshof  contro  tali
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decisioni.
Nelle  sue  decisioni  di  rinvio  tale  organo  giurisdizionale,  pur
rilevando  che,  la  necessità  di  ristrutturazione  non  poteva  essere
giustificata  dalla  mera  entrata  in  vigore  del  Regolamento  n.
1400/2002,  ma da fattori  economici,  considerò  che  tale  entrata  in
vigore avrebbe prodotto inevitabilmente effetti sulla struttura interna
dei sistemi di distribuzione. Infatti, non solo fattori economici, ma
anche ragioni giuridiche avrebbero reso necessaria la ristrutturazione
di  una  rete  di  distribuzione.  In  particolare,  il  Regolamento  n.
1400/2002 comportava la necessità di una modifica di portata sino ad
allora sconosciuta, in quanto non avrebbe più esentato l'abbinamento,
fino  a  quel  momento  ampiamente  diffuso,  della  distribuzione
esclusiva  e  della  distribuzione  selettiva.  I  fabbricanti  avrebbero
dovuto scegliere per uno di questi due sistemi. Inoltre, la vendita e il
servizio di assistenza alla clientela avrebbero dovuto essere disgiunti
e sarebbe sparito in ampia misura anche l'esclusività del marchio.
Orbene, in mancanza di adeguamento dei propri contratti da parte del
produttore o in mancanza di recesso da questi ultimi e di conclusione
di nuovi contratti prima della scadenza della fase transitoria, tutte le
clausole  restrittive  della  concorrenza,  in  forza  dell'art.  81  CE,
sarebbero  divenute  nulle  a  partire  dal  1°  ottobre  2003,  poiché  le
restrizioni ammesse dal Regolamento n. 1475/95 sarebbero rientrate,
in  parte,  tra  le  limitazioni  fondamentali  ai  sensi  dell'art.  4  del
Regolamento  n.  1400/2002,  comportando  quindi  la  decadenza
dell'esenzione per tutte le clausole limitative della concorrenza di tali
contratti. 
Alla  luce  di  tutto  ciò,  il  giudice  del  rinvio  si  chiese  anche  se  la
questione della legittimità del recesso dai contratti di distribuzione
non fosse, in realtà, priva d'oggetto.
In  forza  del  diritto  nazionale,  infatti,  l'invalidità  delle  clausole
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limitative della concorrenza avrebbe comportato la nullità completa
dei contratti di cui trattasi a partire dal 1° ottobre 2003. 
Il Bundesgerichtshof decise, pertanto, di sospendere il procedimento
e di sottoporre alla Corte due questioni pregiudiziali in ciascuna delle
cause di cui era investito.
La  prima  questione  riguardava  l'interpretazione   dell'art.  5,  n.  3
(prima frase), primo trattino, del Regolamento n. 1475/95, e cioè se
la necessità di ristrutturare l'intera rete di distribuzione, o una parte
sostanziale di essa, e il conseguente diritto del fornitore di recedere
con un preavviso di un anno dai contratti stipulati con i concessionari
della sua rete di distribuzione potesse derivare anche dalle modifiche
del  sistema  di  distribuzione  previste  dal  nuovo  Regolamento  n.
1400/2002.
Il giudice del rinvio chiese, con la seconda questione, se un accordo
di distribuzione, conforme alle condizioni per l'esenzione previste dal
Regolamento  n.  1475/95  ma  non  a  quelle  previste  dall'art.  4  del
Regolamento  n.  1400/2002,  comportasse  necessariamente,  dopo la
scadenza del periodo transitorio,  l'inapplicabilità dell'esenzione per
tutte le limitazioni della concorrenza contenute in siffatto accordo, in
particolare  quando,  in  forza  del  diritto  nazionale,  tale  accordo
risultava la nullo.
la prima questione fu risolta, dalla Corte, allineandosi alla Sentenza
del 7 settembre 2006 riguardante il caso Vulcan Silkeborg. Infatti fu
ribadito che l'entrata in vigore del Regolamento n. 1400/2002 non
rendeva,  di  per  sé,  necessaria  la  riorganizzazione  della  rete  di
distribuzione  di  un  fornitore.  Tuttavia,  questa  entrata  in  vigore
avrebbe potuto, in funzione dell'organizzazione specifica della rete di
distribuzione di ciascun fornitore, rendere necessari cambiamenti di
una rilevanza tale da costituire una vera e propria riorganizzazione
della detta rete.
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Per quanto riguarda la seconda questione, invece, la Corte dichiarò
che l'art. 4 del Regolamento n. 1400/2002 doveva essere interpretato
nel  senso  che,  dopo  la  scadenza  del  periodo  transitorio  previsto
all'art.  10,  l'esenzione  per  categoria  in  esso  prevista  sarebbe  stata
inapplicabile ai contratti conformi alle condizioni di esenzione di cui
al Regolamento n. 1475/95 che avevano ad oggetto almeno una delle
restrizioni fondamentali menzionate al detto art. 4, cosicché tutte le
clausole  contrattuali  limitative  della  concorrenza  contenute  in  tali
contratti  sarebbero state  vietate dall'art.  81,  n.  1,  CE, qualora non
fossero  state  soddisfatte  le  condizioni  per  un'esenzione  in  forza
dell'art. 81, n. 3, CE.
Tale  impostazione  è  stata  confermata,  in  riprova  che  ormai  si
trattasse di una giurisprudenza consolidata, anche il 26 gennaio 2007
con  un'ordinanza  della  Corte,  la  quale  vedeva  contrapposti  Auto
Peter Petschenig contro Toyota Frey Austria139.
139Ordinanza della Corte di Giustizia, del 26 gennaio 2007, Auto Peter Petschenig
c. Toyota Frey Austria, causa C-273/06.
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CONCLUSIONI
Il  settore  automobilistico  ricopre  un'importanza  basilare  per
l'economia dell'Unione Europea,  sia in  termini  di  prodotto interno
lordo,  sia  in  termini  occupazionali,  in  quanto  offre  impiego  a
molteplici  categorie  di  lavoratori.  Per  queste  ragioni  è  risultato
fondamentale prevedere, per tale settore, una disciplina antitrust ad
hoc che salvaguardasse i benefici apportati alla generalità derivanti
da un'industria dell'automobile competitiva.
Fin  dai  primi  interventi  normativi  sull'argomento,  le  istituzioni
dell'Unione Europea si trovarono nel difficile compito di bilanciare la
tutela  dei  consumatori  –  perseguendo  il  principio  contenuto  nei
Trattati e cioè garantendo il libero gioco della concorrenza all'interno
del mercato comune –  con l'esigenza di prevedere regole che non
fossero troppo rigide, le quali avrebbero portato inevitabilmente ad
un affaticamento dei processi produttivi, con forti conseguenze  in
termini di PIL e di occupazione.
Il primo regolamento di esenzione per categoria – il Regolamento n.
123/1985  –  sostanzialmente,  formalizzò,  a  livello  normativo,  gli
“accordi tipo” posti in essere da  BMW nel 1974. La Commissione
motivò  tale  scelta  sulla  base  del  fatto  che  tali  accordi  erano
compatibili  con  la  disciplina  antitrust,  prevista  nel  Trattato,  in
quanto, da un lato, un sistema combinato di distribuzione selettiva ed
esclusiva  avrebbe  contribuito  a  migliorare  la  produzione  e  la
distribuzione degli autoveicoli ed a promuovere il progresso tecnico
e, dall'altro lato, il collegamento diretto tra rete di assistenza e casa
automobilistica  avrebbe  avuto  effetti  favorevoli  nei  confronti  dei
consumatori.
Tale  regolamentazione,  praticamente  ideata  dalla  casa
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automobilistica  BMW,  aveva un comprensibile limite derivante dal
fatto  che,  per  quanto  potesse  incentivare  la  produzione  e  la
distribuzione  di  autoveicoli,  non  teneva  conto  delle  esigenze  dei
distributori e dei riparatori indipendenti. Infatti, mancava la garanzia
di una maggiore competizione sia tra i distributori sia tra i riparatori
indipendenti,  allo  scopo  di  tutelare  i  consumatori  nel  potenziale
acquisto di un'auto e nell'utilizzo dei correlati servizi  di assistenza
post-vendita, in tutti gli Stati dell'Unione Europea.
Per queste ragioni la disciplina fu modificata con il Regolamento n.
1475/1995, che, pur non intaccando la possibilità di combinare un
sistema  di  distribuzione  esclusiva  con  uno  selettivo,  cercò  di
correggere  le  problematiche  che  si  erano  presentate  con  il
regolamento precedente.  In particolare la Commissione  subordinò
l'applicabilità  dell'esenzione  alla  condizione  che  la  durata  del
contratto di distribuzione fosse di almeno cinque anni e previde che il
diritto  di  recesso  del  fornitore  fosse  esercitato  con  un  preavviso
minimo di due anni per tutelare gli investimenti posti in essere dai
concessionari.  Altre  importanti  previsioni  di  questo  intervento
normativo  furono  l'apertura  alle  vendite  multimarca  e  il
riconoscimento ai riparatori  indipendenti del diritto all'accesso alle
informazioni tecniche.
Purtroppo il Regolamento n. 1475/1995 risultò essere inefficace, in
quanto, non era in grado di garantire ai consumatori una totale libertà
di scelta nell'acquisto di autoveicoli e nell'utilizzo dei relativi servizi
all'interno del  territorio  dell'Unione Europea.  Le  ragioni  di  questa
inadeguatezza  furono ricondotte,  alla  combinazione  dei  sistemi  di
distribuzione selettiva ed esclusiva e  al  collegamento diretto  della
rete  di  assistenza  con  la  casa  automobilistica,  disposizioni  che
andavano, chiaramente, a vantaggio delle case automobilistiche.
Pertanto, anche con il secondo regolamento di esenzione non si riuscì
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del  tutto  a  correggere  l'impostazione  iniziale  troppo  a  favore  dei
produttori di automobili.
Con il  Regolamento  n.  1400/2002,  la  Commissione  –  sempre  nel
difficile  compito  di  soppesare  i  vantaggi  per  i  consumatori  e  per
l'industria  automobilistica  –  cercò  di  venire  a  capo  dei  problemi
derivanti dal Regolamento n. 1475/1995 attraverso un'impostazione
molto più rigida rispetto al passato che si discostava in modo netto
dalle prassi applicative delle norme precedenti. 
Il nuovo testo normativo adottò il c.d.  economic approach, metodo
che consiste nell'adottare il beneficio dell'esenzione in funzione del
potere  di  mercato delle  imprese  parti  di  un  accordo,  ricalcando
l'impostazione del Regolamento di esenzione n. 2790/1999 relativo
agli accordi verticali e le pratiche concordate.
Il regolamento in questione, stabiliva un elenco di restrizioni molto
severe;  tra  queste  le  più  rilevanti  furono  quella  di  vietare  la
combinazione  di  distribuzione  selettiva  ed  esclusiva,  quella  di
eliminare il collegamento tra vendita e servizi di assistenza e quella
di imporre, in sostanza, ai concessionari vendite multimarca.
Purtroppo anche questo intervento si rivelò fallimentare, infatti, con
riferimento  alla  tutela  dei  consumatori  ed  alla  promozione  del
commercio parallelo, la Commissione rilevò come le previsioni del
regolamento  relative  all'incentivo  del  multimarchismo  si  fossero
rilevate  inefficaci  o  comunque  inutili  ai  fini  del  raggiungimento
dell'obiettivo.  La configurazione multimarca del concessionario non
solo determinò l’aumento dei costi delle strutture, ma portò, anche, i
costruttori di vetture a disegnare sovrabbondanti standard tecnici per
dare  maggior  visibilità  alla  marca  e  selezionare  meglio  i  propri
rivenditori  o  riparatori  autorizzati.  Alle  stesse  conclusioni,  se  non
addirittura peggiori, si arriva prendendo in riferimento le disposizioni
relative  alle  clausole  contrattuali  a  tutela  dei   distributori,  la  cui
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applicazione,  a  detta  della  stessa  Commissione,  si  rivelò
eccessivamente  complessa,  superflua  ove  non  addirittura
controproducente.
La  Commissione  sentì  la  necessità,  alla  luce  di  tutte  queste
problematiche, di abbandonare il rigido approccio formalistico che
aveva caratterizzato il settore automobilistico e di ispirarsi, invece,
maggiormente alla rule of reason che aveva guidato la nascita della
disciplina generale di esenzione per gli accordi verticali.
Di fronte alle difficoltà di intervento, in un settore quantomai in crisi
economica,  la  Commissione  ha  risposto,  attraverso  la  riforma  del
2010, con una soluzione molto innovativa e originale. Infatti, è stata
adottata una  normativa antitrust speciale di esenzione per il settore
auto ma limitatamente agli  accordi  verticali  conclusi  nell'aftersale
market lasciando,  invece,  che  il  mercato  della  distribuzione  degli
autoveicoli nuovi venisse sottoposto alla normativa antitrust generale
di  esenzione  per  categorie  di  accordi  verticali  (Regolamento  n.
330/2010). 
L'estensione dell'applicabilità del regolamento generale agli accordi
per la distribuzione di autoveicoli ha comportato una riduzione del
numero  delle  restrizioni  fondamentali  che,  dall'introduzione  del
Regolamento  n.  1400/2002,  gravavano sulle  case  automobilistiche
limitando la loro libertà commerciale nei confronti dei distributori.
I cambiamenti più rilevanti rispetto alla normativa previgente sono il
ripristino  della  possibilità  per  le  case  automobilistiche,  ancorchè
entro determinate condizioni, di combinare i sistemi di distribuzione
selettiva  ed  esclusiva,  di  imporre  sistemi  di  monomarchismo per
impedire  ai  distributori  di  rivendere  autoveicoli  di  marche
concorrenti e di riproporre all'interno di tali accordi la  clausola di
ubicazione.
Prendendo in considerazione il Regolamento n. 461/2010, il quale,
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come abbiamo osservato,  è  dedicato  al  solo  settore  dell'assistenza
post-vendita, è possibile muovere una critica per quanto riguarda la
sua  concreta  applicabilità.  Infatti,  ad  oggi  è  stato  utilizzato  molto
raramente in quanto è ipotizzabile che, avendo quasi tutti i costruttori
di vetture quote di mercato,  nello specifico settore, oltre il 30% –
soglia  oltre  la  quale  non  scatta  il  beneficio  dell'esenzione  –
supereranno il limite per l'applicazione della norma. Viene così da
chiedersi a che cosa possa servire predisporre un regolamento di fatto
inutilizzabile.  In assenza di  un regolamento di esenzione solo una
valutazione di procompetitività dell'accordo ai sensi del par. 3 può
salvare  l'accordo  dai  divieti  del  par.  1  dell'art.  101  TFUE.  Tale
conseguenza,  di  fatto,   aumenta  i  poteri  di  controllo  della
Commissione,  facendo  supporre  che  quest'ultima  continui  ad
attribuire valore costitutivo al regolamento di esenzione, malgrado la
scomparsa dell'istituto dell'esenzione.
Inoltre,  un  altro  punto  critico  della  riforma  del  2010  riguarda  il
periodo di transizione con la normativa precedente. La Commissione
ha  disposto  che  gli  accordi  verticali  relativi  al  sale  market,  nel
periodo compreso tra il 1° giugno 2010 (data dell'entrata in vigore
del regolamento speciale) al 31 maggio 2013, dovevano continuare
ad  essere  oggetto  del  Regolamento  n.  1400/2002,  mentre  hanno
iniziato a essere assoggettati alle disposizioni di cui al regolamento
generale  dal  1°  giugno  2013.  Viceversa,  per  gli  accordi  relativi
all'aftersale market, la Commissione ha optato per un loro immediato
assoggettamento alle disposizioni di cui al regolamento speciale, già
a far data dalla sua entrata in vigore (1° giugno 2010), ponendo in tal
modo alle imprese anche la difficoltà di dover prontamente adeguare
i propri accordi a tale nuova disciplina.
La Commissione avrebbe dovuto formulare la disciplina del regime
transitorio in modo tale che questa riguardasse – come è solito che
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sia – i soli  contratti  già in corso alla data di entrata in vigore del
regolamento speciale, consentendo, così, alle imprese di stipulare, in
pendenza di tale regime transitorio, accordi verticali nel settore auto
già conformi alla nuova disciplina antitrust. Inoltre, la Commissione
avrebbe  dovuto  concedere  un  medesimo  e  uniforme  regime
transitorio  tanto  per  gli  accordi  di  distribuzione  degli  autoveicoli
quanto per gli accordi conclusi nell'aftersale market, considerato il
forte  collegamento  tra  tali  tipologie  di  accordi  sia  sotto  il  profilo
economico che sotto il profilo negoziale.
Concludendo, il dato critico più rilevante che ha contraddistinto, e
che contraddistingue a maggior ragione ora, la disciplina  antitrust
nel settore automobilistico è la mancanza di  certezza del diritto. Il
coacervo di norme giuridiche, spesso anche mal coordinate tra loro,
che si sono susseguite nel corso degli ultimi decenni ha creato molta
incertezza  e confusione sia tra i destinatari di tali previsioni sia tra le
stesse istituzioni europee. A conferma di questa riflessione possiamo
considerare sia l'elevato numero di cause arrivate di fronte alla Corte
di Giustizia sia i  repentini cambi di opinione posti  in essere dalla
Commissione – nei regolamenti di esenzione e nelle decisioni su casi
concreti – e dalla Corte di Giustizia (v. il commercio parallelo).
La certezza del diritto dovrebbe essere garantita affinché le imprese
possano  pianificare  le  proprie  strategie  commerciali  in  maniera
competitiva e,  nel  contempo,  conforme alla  normativa  antitrust,  a
tutela della libera concorrenza sui mercati.
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